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Zabezpečení prosperity a úspěšného rozvoje podniku v náročných podmínkách 
tržní ekonomiky není jednoduchou záležitostí. Jedním z významných předpokladů 
dosažení tohoto cíle je promyšlená rozvojová strategie podniku a příprava 
podnikatelských projektů, kterými podnik realizuje tuto strategii. 
 
Podnikatelské projekty, resp. podnikatelské plány, které z nich vyplývají, 
představují nejen významný nástroj pro řízení rozvoje podniku, ale rovněž důležitý 
podkladový materiál, který by měl přesvědčit potenciální investory o výhodnosti 
projektu a tím je přimět k poskytnutí kapitálu na jeho financování v případě, že vlastní 
zdroje podniku jsou nedostačující. Není podstatné, zda se jedná o rozšíření stávající 
firmy, která potřebuje  další kapitál pro svůj růst, či o myšlenku na založení nové firmy. 
 
V současném velmi silném konkurenčním prostředí je kvalitně sestavený 
podnikatelský plán jedním ze základních předpokladů úspěšného rozvoje podniku. 
Dalším významným důvodem, proč vypracovat podnikatelský plán, resp. přehled 
plánovaných aktivit, je podnikatelský plán jako nástroj podnikové kontroly. Význam 
podnikatelského plánu v tomto ohledu spočívá v tom, že na konci každého období dojde 
ke srovnání plánovaných a skutečných výsledků a na základě tohoto srovnání lze 
usoudit, zda došlo k naplnění podnikové strategie a zda byly stanovené cíle dosaženy. 
Pro výše zmíněné důvody a mnohé jiné je sestavení kvalitního podnikatelského 
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1 Vymezení problému a cíle práce 
Pro vypracování diplomové práce jsem si zvolil téma „Podnikatelský plán na 
rozšíření podnikatelské činnosti firmy Granit spol. s r.o.“ 
Téma práce je zaměřeno na analýzu a zhodnocení stávajícího stavu podniku a 
návrh a sestavení podnikatelského plánu na rozšíření společnosti. 
Diplomová práce je členěna do tří částí. První část práce je zaměřena zejména na 
teoretické řešení sestavení podnikatelského plánu a na návrh marketingové strategie 
firmy při rozšíření podnikatelské činnosti. 
Druhá část diplomové práce je analytická a je zaměřena na komplexní rozbor 
stávajícího stavu sledovaného podniku. Zahrnuje obecné charakteristiky podniku, 
základní údaje o společnosti a podrobný rozbor firmy z hlediska obchodních činností, 
personálních činností, technické funkce, z hlediska finanční situace a výrobního 
programu. 
Poslední částí je vlastní návrh řešení rozšíření podnikatelské činnosti sledované 
firmy. 
 
1.1 Cíl diplomové práce 
 Cílem mé diplomové práce je komplexně analyzovat současný stav podniku a na 
základě konkrétních zjištění navrhnout a sestavit podnikatelský záměr sledovaného 
podniku, resp. návrh na rozšíření podnikatelské činnosti firmy Granit spol. s r.o. 
 
Dílčí cíle práce jsou následující: 
 
 rozšíření podnikatelské činnosti, rozšíření předmětu podnikání 
 
 získání potřebného kapitálu v důsledku rozšíření podnikání 
 
 rozšíření skladovacích prostor podniku v důsledku rozšíření podnikání 
 
 návrh marketingové strategie při vstupu na nový trh 
 
 zlepšení ekonomických výsledků firmy  
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2 Teoretická východiska práce 
Tato kapitola diplomové práce se opírá o teoretické poznatky získané studiem 
doporučené literatury. 
Je zaměřena především na vymezení pojmů pro správné sestavení a strukturu 
podnikatelského záměru a na vymezení důležitých pojmů, které jsem využil 
v analytické části práce. 
 
2.1 Podnikatelský plán podniku 
Příprava a realizace podnikatelských projektů je základní formou naplňování 
zvolené podnikatelské strategie firmy. Kvalitní příprava těchto projektů je přitom 
jedním z primárních předpokladů dosažení podnikatelského úspěchu v náročných 
podmínkách tržní ekonomiky. Je zřejmé, že dosáhnout žádoucí kvality přípravy 
podnikatelského projektu není snadné, neboť tato příprava zahrnuje činnosti vysoce 
náročné jak na potřebné znalosti, tak i na vynaložený čas. (2) 
Potřeba sestavení podnikatelského plánu vzniká vždy, když je potřeba získat 
finanční prostředky – ať už z banky, či od jiného peněžního ústavu nebo od někoho, kdo 
poskytuje akciový kapitál. 
Při zpracování podnikatelského plánu by měly být respektovány obecně platné 
zásady. Jejich smyslem není zpracovatele plánu nějakým způsobem omezovat. Jde o to, 
že zejména externí subjekt bude mít s největší pravděpodobností k dispozici plány 
jiných firem, které na něj chtějí také zapůsobit. 






 respektování rizika  
 
Rozsah a propracovanost podnikatelského plánu závisí na velikosti firmy a účelu, 
pro který je určen. Vlastní přípravu a realizaci podnikatelských projektů od identifikace 
od určité základní myšlenky projektu až po uvedení projektu do provozu lze chápat jako 
určitý sled tří fází: (2) 
 15 
 předinvestiční fáze 
 investiční fáze 
 provozní fáze  
 
Každá z těchto fází je důležitá z hlediska úspěšnosti podnikatelského projektu. 
Přesto bychom však měli věnovat zvýšenou pozornost předinvestiční fázi, neboť úspěch 
či neúspěch  projektu bude ve značné míře záviset na informacích a poznatcích 
marketingové, technicko-technologické, finanční a ekonomické povahy. Tyto poznatky 
získáme v rámci zpracování technicko-ekonomické povahy. (2)  
 
 
2.2 Technicko-ekonomická studie podnikatelského projektu 
Cílem technicko-ekonomické studie je detailní rozpracování technických, 
ekonomických, finančních, manažerských a jiných aspektů podnikatelského projektu. 
Tato studie by měla přinést všechny informace, které jsou podstatné pro celkové 
vyhodnocení podnikatelského projektu, jež ústí do rozhodnutí o přijetí a realizaci tohoto 
projektu, či jeho zamítnutí. 
Z hlediska náplně by měla technicko-ekonomická studie podnikatelského projektu 
obsahovat tyto složky: (2) 
 
 analýza trhu a marketingová strategie 
 velikost výrobní jednotky 
 materiálové vstupy a energie 
 umístění výrobní jednotky 
 technologie a výrobní zařízení 
 lidské zdroje 
 organizace a řízení 
 finanční analýza a hodnocení 
 analýza rizika 





2.2.1 Analýza trhu a marketingová strategie 
Základním cílem každého podnikatelského projektu je buď využití určitých 
disponibilních zdrojů nebo uspokojení existující či potenciální poptávky. V obou 
případech je však pro rozhodování o základních parametrech projektu i pro konečný 
úspěch tohoto projektu klíčovou aktivitou analýza trhu. 
Poznání trhu, analýza a prognóza poptávky, vyjasnění konkurenční situace tvoří 
východiska pro koncipování marketingové strategie projektu. 
Mezi nejvýznamnější aspekty technicko-ekonomické studie projektu patří 
marketingový výzkum, strategie podniku, jejíž nedílnou součástí je marketingová 
strategie, a marketingový mix. (2) 
 
Marketingový výzkum ( analýza trhu a poptávky ) 
Náplní marketingového výzkumu je získávání, analýza a hodnocení informací o 
trhu a jeho okolí, zahrnující především takové faktory, jako je poptávka a konkurence, 
potřeby a chování zákazníků, konkurenční produkty a marketingové nástroje. 
Po získání marketingových informací je dále v rámci zpracování této složky 
technicko-ekonomické studie projektu třeba: (2) 
 
 stanovit cílový trh projektu 
 provést analýzu zákazníků 
 definovat segmenty trhu 
 provést analýzu tržní konkurence 
 provést analýzu distribučních kanálů 
 provést analýzu odvětví 
 odhadnout budoucí vývoj poptávky 
 
Souhrn výsledků marketingového výzkumu umožňuje identifikovat tržní 
příležitosti i tržní rizika podnikatelského projektu. Ty představují východiska pro 






Strategie projektu, firmy 
Výsledky marketingového výzkumu tvoří dostatečnou základnu pro formulaci 
strategie projektu pouze za předpokladu, že daný projekt připravuje nově vznikající 
firma. Pokud jde o projekt již existující firmy, je třeba se opírat rovněž o výsledky 
analýz a hodnocení firmy, znalost jejích slabých a silných stránek apod.  
Stěžejními prvky strategie projektu ( firmy ) jsou: (2) 
 
 geografická strategie 
 strategie z hlediska tržního podílu 
 strategie z hlediska vazby výrobek – trh 
 marketingová strategie 
 
Výše uvedené varianty strategie projektu je třeba analyzovat a hodnotit z hlediska 
stupně dosažení cílů projektu, finančních dopadů jednotlivých variant strategie i jejich 
rizik finančních, politických, ekologických aj. Výsledkem tohoto hodnocení je volba 
jedné z výše uvedených variant strategie. (2) 
 
Marketingový mix 
Základní složky marketingového mixu tvoří tzv. 4P – výrobek, cena, podpora 
prodeje a distribuce. Všechny tyto složky jsou vzájemně závislé, přičemž při stanovení 
jejich optimální kombinace je třeba vycházet z charakteristik trhu a zvolené strategie 
projektu. (2) 
 
 product ( výrobek ) – podnikatelský projekt bude komerčně životaschopný 
pouze za předpokladu, že jeho produkty najdou uplatnění na trhu; proto je velmi 
důležité specifikovat v rámci zpracování technicko-ekonomické studie výrobní 
sortiment projektu (2) 
 
 price ( cena ) – při stanovení prodejních cen je třeba zvažovat celou řadu 
faktorů, mezi které patří výše nákladů na jednotku produkce, cenová politika 
konkurence, cenová pružnost ( reakce zákazníků na odlišnou cenovou úroveň ), 
slevy poskytované velkoobchodu a maloobchodu, platební podmínky, podmínky 
dodávek, politika stanovení obchodní marže aj. (2) 
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 promotion (podpora prodeje ) – je nutná při vstupu nového produktu na trh a 
zároveň pro udržení tržní pozice a dosažení dlouhodobých cílů projektu; 
technicko-ekonomická studie projektu by měla konkrétně specifikovat formy 
podpory prodeje, které jsou potřebné pro dosažení předpokládané výše prodejů; 
základní formy podpory prodeje jsou reklama, propagace, public relations, 
osobní prodej aj. (2) 
 
 place ( distribuční kanály ) – hlavní distribuční kanály tvoří velkoobchod, 
maloobchod a přímá distribuce zákazníkům; s volbou distribučních kanálů 
souvisí i logistické aspekty distribuce, kterým by se měla věnovat speciální 
pozornost; těmito aspekty jsou např. způsob a prostředky dopravy, řízení zásob, 
ochrana zboží během přepravy apod. (2) 
 
Celkově lze konstatovat, že mnohé činnosti a složky ( např. služby, obal výrobku, 
kvalita produktu a služby, design aj. ), které na první pohled v marketingovém mixu 4 P 
chybějí, jsou ve skutečnosti v jednom z nich obsaženy. 
Koncepce 4 P se na trh dívá z pohledu prodávajícího, ne však z hlediska 
kupujícího. Zvažuje-li kupující nějakou nabídku, nemusí ji vidět očima prodávajícího. 
Proto je třeba nahlížet na koncepci 4 P také očima kupujícího. Každé z uvedených 4 P je 
možno z hlediska kupujícího označit za jedno ze 4 C: (7) 
 
 customer value ( hodnota pro zákazníka ) 
 
 cost to the customer ( náklady pro zákazníka ) 
 
 convenience ( pohodlí ) 
 
 communication ( komunikace ) 
 
Zatímco pracovníci marketingu se sami na sebe dívají jako na prodávajícího určitý 
produkt, zákazníci se považují za lidi kupující určitou hodnotu. Zákazníky zajímá více 
než jen cena, zajímají se o celkové náklady, které musí vynaložit na to, aby produkt 
získali, používali a zbavili se ho. Chtějí, aby jim byly výrobky a služby byly co možná 
nejpohodlněji k dispozici. (7) 
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Zákazníci vnímají propagaci jako dvousměrnou komunikaci. Z toho důvodu by 
měli pracovníci marketingu v rámci marketingové strategie projektu nejprve promyslet 
zákaznický přístup 4 C a pak na jeho základě stavět koncepci 4 P. (7) 
 
 
Marketingové náklady a výnosy projektu 
Výsledky analýz a prognóz trhu, volba marketingové strategie i marketingového 
mixu umožňují stanovit jednak odhad marketingových nákladů, tj nákladů spojených se 
zabezpečením všech marketingových aktivit projektu, a jednak odhad marketingových 
výnosů, jejichž rozhodujíc složkou budou tržby z prodeje vlastních výrobků a služeb. 
(2)   
 
2.2.2 Velikost výrobní jednotky 
Výrobní program, který determinuje jednotlivé vyráběné produkty a jejich objemy 
v určitých časových obdobích, tvoří základní vstupy pro stanovení velikosti výrobní 
jednotky, tj. její výrobní kapacity jakožto jednoho ze základních parametrů 
podnikatelského projektu. 
K faktorům, které ovlivňují dolní mez velikosti výrobní jednotky patří zejména 
tzv. minimální ekonomická velikost. Pojem minimální ekonomické velikosti úzce 
souvisí s tzv. ekonomickou velikostí či ekonomií z rozsahu. Obesně totiž platí, že 
investiční náklady i mnohé složky výrobních a dalších nákladů se nezvyšují úměrně 
s růstem velikosti výrobní kapacity, ale rostou pomaleji. Tím dochází k relativní úspoře 
nákladů, kdy náklady na jednotku produkce klesají. 
Horní mez velikost výrobní jednotky ovlivňují především zdrojová omezení. 
K nim patří např. omezené zdroje určitých základních surovin a materiálů, omezené 
zdroje pracovních sil a zejména omezené zdroje finančních prostředků. Omezené 
disponibilní zdroje těchto prostředků pak určují maximální možnou velikost výrobní 
jednotky, kterou je možné těmito prostředky zabezpečit. 
Volba menší jednotky snižuje na jedné straně nebezpečí nevyužití této jednotky 
v případě nižších prodejů, na druhé straně však při vyšší poptávce pracuje tato jednotka 
s vyššími jednicovými náklady než plně využité jednotky větší velikosti a dochází 
současně ke ztrátám na zisku z neuspokojené poptávky. (2) 
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Volba velké výrobní jednotky může vést ke značným ekonomickým efektům 
v případě příznivého vývoje poptávky umožňující buď plné, nebo alespoň značné 
využití výrobní kapacity. Současně je zde větší prostor pro cenovou politiku, neboť čím 
jsou menší výrobní náklady, tím nižší ceny lze volit, aniž vzniká nebezpečí ztráty. 
Velká výrobní jednotka je však současně značně riziková, neboť znamená při poklesu 
poptávky pouze částečné využití výrobní kapacity, které vede ke snížení dosahovaného 
zisku, případně až ke ztrátě. (2)   
 
2.2.3 Materiálové vstupy a energie 
Pozornost je třeba věnovat především základním materiálům a surovinám, na 
kterých je výrobní program založen a které tvoří mnohdy značnou část výrobních 
nákladů.  
U mnoha podnikatelských projektů lze využít pro zajištění téhož výrobního 
programu různé materiály a suroviny, a proto je třeba volbu užitého materiálu a 
suroviny založit na posuzování možných variant z hlediska určitých faktorů. 
Těmito faktory jsou: (2)   
 
 dostupnost daného materiálu  
 
 možnost substituce 
 
 kvalita materiálu  
 
 vzdálenost zdrojů materiálu  
 
 míra rizika spojená se zabezpečením daného materiálu  
 
 cenová úroveň materiálu 
 
 
Volba základního materiálu také velmi úzce souvisí s volbou dodavatele. I této 
otázce by měla být v technicko-ekonomické studii projektu věnována pozornost a cílem 
by měla být především minimalizace nákladů a dosažení vysoké spolehlivosti dodávek. 




I když jsou základní materiály a suroviny v rámci vstupů podnikatelského projektu 
nejvýznamnější, nelze v technicko-ekonomické studii opomenout ani další složky 
vstupů: (2)   
 
 různé druhy polotovarů, výrobních zařízení, montážních dílů a komponent 
 pomocné materiály a náhradní díly 
 energie ( elektřina, voda, palivo, technické plyny apod. ) 
 
Pozorně musíme posuzovat především nároky na energie. I když detailní 
vyhodnocení jejich jednotlivých složek je možné až po volbě umístění a technologie, je 
nutno již v této fázi studie odhadnout výši potřeby jednotlivých druhů energie a 
posoudit existující zdroje. (2)   
 
2.2.4 Umístění výrobní jednotky 
Volba výrobní jednotky se chápe často jako dvouetapový proces, kdy se v první 
etapě zvažují varianty lokality jako určité širší oblasti a po výběru nejvhodnější lokality 
se pak hodnotí a posuzují varianty vlastního místa výstavby v rámci zvolené lokality. 
(2)   
 
Požadavky projektu na infrastrukturu 
Disponibilita rozvinuté a diverzifikované technické, ekonomickém a sociální 
infrastruktury má často rozhodující význam pro podnikatelský projekt. Technicko-
ekonomická studie projektu by proto měla specifikovat klíčové požadavky, které jsou 
pro jeho fungování životně důležité. 
K významným složkám infrastruktury patří zejména: (2)   
 
 doprava pro přepravu vstupů i hotových produktů 
 komunikace, vyhovující komunikační prostředky 
 energie 
 stavební, montážní a opravářské kapacity 




Vliv projektu na životní prostředí   
Podnikatelský projekt může mít v závislosti na svém charakteru nepříznivý dopad 
na životní prostředí, a proto je nutné analyzovat a hodnotit v rámci technicko-
ekonomické studie dopady podnikatelského projektu na životní prostředí. (2)   
 
Volba umístění 
Volbu nejvhodnější varianty umístění je nezbytné založit na hodnocení 
jednotlivých variant lokalit z hlediska určitých kritérií, mezi která patří jak kritéria 
ekonomická, tak kritéria mimoekonomická. 
Tradiční přístupy k volbě umístění vycházely z hodnocení lokalit na základě 
ekonomických kritérií, tj. především minimalizace dopravních, výrobních a 
distribučních nákladů. Vedle těchto kritérií je však také třeba specifikovat další 
významná hlediska, převážně mimoekonomická, pro hodnocení a výběr lokality. 
Mimoekonomická kritéria jsou: (2)   
 
 infrastruktura 
 finanční a daňové aspekty 
 klimatické podmínky 
 ekologické požadavky 
 legislativní opatření 
 
Často existuje velký počet variant lokality možné realizace projektu, proto je 
účelné postupovat při výběru umístění v několika krocích. 
V prvním kroku se na základě předběžné analýzy a hodnocení, které mají 
převážně kvalitativní charakter, vyloučí ty varianty lokality, které nesplňují stanovené 
požadavky vyplývající z projektu nebo které jsou nevýhodné. 
Ve druhém kroku se pak detailně analyzují varianty z kvantitativních a 
kvalitativních hledisek. Výsledkem tohoto kroku je volba nejvýhodnější varianty. 
Náplní třetího kroku je posouzení a hodnocení variant výstavby v rámci zvolené 
lokality. Výsledkem tohoto posledního kroku je pak volba nejvhodnějšího místa 





2.2.5 Technologie a výrobní zařízení 
Volba technologie a výrobního zařízení spolu velmi úzce souvisí, a proto je třeba 
při jejich výběru respektovat existující vzájemné vazby mezi touto dvojicí parametrů 
podnikatelského projektu. (2)  
 
Technologie  
Výběr nejvhodnější technologie je jedním ze základních elementů zpracování 
technicko-ekonomické studie projektu.  
Volbu technologie ovlivňují mnohé faktory, z nichž některé mají charakter 
omezujících podmínek: (2)   
 
 dostupnost a kvalita materiálu 
 disponibilní zdroje finančních prostředků 
 již zvolené základní charakteristiky projektu 
 
Dalšími klíčovými aspekty při volbě technologie jsou: (2)   
 
 šíře výrobního sortimentu 
 výše nákladů, které je třeba na získání technologie 
 výše výrobních nákladů 
 náročnost technologie na pracovní síly 
 míra novosti a pokrokovosti technologie 
 znečištění životního prostředí 
 
Kromě vlastní volby technologie je třeba zvažovat i možné varianty získání 
technologie. Základní varianty získání technologie jsou přímý nákup, získání licence a 
vytvoření společného podniku. (2)   
 
Výrobní zařízení 
Specifikace výrobního zařízení by měla vycházet ze zvolené výrobní technologie a 
velikosti výrobní jednotky a velikosti výrobní jednotky a jejím výsledkem by měl být 
optimální soubor výrobních zařízení a strojů nezbytný pro danou výrobní kapacitu a 
užitou výrobní technologii. 
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Při výběru výrobního zařízení by se měly zvažovat následující aspekty: (2)   
 
 výše investičních nákladů 
 nároky na rekvalifikaci pracovníků 
 omezení infrastruktury 
 
2.2.6 Pracovní síly a lidské zdroje 
Úspěšná realizace a fungování projektu vyžaduje zajištění potřebných pracovních 
sil s vyhovující kvalifikací, dovednostmi a zkušenostmi. Technicko-ekonomická studie 
projektu by měla specifikovat kvantitativní a kvalitativní požadavky, posoudit 
disponibilitu pracovních sil, navrhnout odpovídající programy školení a určit výši 
osobních nákladů. 
Při plánování pracovních sil je třeba věnovat pozornost některým faktorům: (2)   
 
 poptávka a nabídka pracovníků ve zvoleném regionu 
 legislativní podmínky z oblasti pracovních vztahů 
 počet pracovních dní v roce 
 
 
Podstatným momentem této fáze technicko-ekonomické studie je vyjasnění 
potřeby klíčových řídících pracovníků, kterých je zpravidla nedostatek a je velmi 
obtížné je získat. Kvalifikace a zkušenosti těchto pracovníků jsou totiž jedním 
z podstatných předpokladů pro úspěch podnikatelského projektu. Kvalita a prestiž 
těchto pracovníků příznivě ovlivňuje získání kapitálu na financování podnikatelského 
projektu. 
Vyjasnění požadavků na pracovní síly z hlediska jejich počtu a kvalifikace 
umožňuje dále stanovit: (2)   
 
 vhodné metody náboru pracovních sil 
 potřebné programy zvyšování kvalifikace 




2.2.7 Organizace a řízení 
V případě rozsáhlejšího projektu je třeba řešit v rámci technicko-ekonomické 
studie i organizační uspořádání jednotky, která vznikne realizací projektu. Tím je 
myšleno rozčlenění výrobní jednotky do jednotlivých útvarů, vymezení řídících úrovní 
a jejich pravomoci a odpovědnosti. 
V důsledku optimálního uspořádání a koncepce lze dospět k reálným odhadům 
jednotlivých složek režie výrobní, zásobovací, odbytové a správní. (2)   
 
2.2.8 Plán realizace projektu 
Realizační fáze začíná rozhodnutím o přijetí podnikatelského projektu ( což často 
závisí na získání zdrojů financování ), následuje zpracování technicko-ekonomické 
dokumentace, vyjednávání a uzavírání kontraktů, vlastní investiční výstavba a zahájení 
provozu. 
Všechny výše uvedené fáze obsahují tisíce dílčích činností a aktivit, které je třeba 
vzájemně skloubit a koordinovat. 
Plán realizace podnikatelského projektu by měl především stanovit: (2)   
 
 činnosti, které je potřeba zabezpečit 
 termíny, ve kterých je tyto činnosti třeba dokončit 
 osoby zodpovědné za realizaci těchto činností 
 zdroje, ze kterých budou tyto činnosti financovány 
 výsledky, ke kterým měly vést jednotlivé činnosti 
 vzájemné vztahy a závislosti jednotlivých činností 
 činnosti, které jsou pro úspěšnou realizaci kritické  
 
 
2.3 Struktura podnikatelského plánu 
Výsledky technicko-ekonomických studií podnikatelských projektů, investiční 
program podniku a jeho finanční plán poskytují základní informační vstupy pro 




Podnikatelský plán by měl obsahovat tyto základní části: (2) 
 
 realizační resumé 
 charakteristika a cíle podniku 
 organizace řízení a manažerský tým 
 přehled základních výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie 
 shrnutí a závěry 
 přílohy 
 
2.3.1 Realizační resumé 
Resumé nesmí být chápáno jako úvod, ale jako zhuštěná informace o tom, co je na 
následujících stránkách popsáno podrobněji. Záměrem shrnutí je podat přesvědčivý 
obraz o cílech firmy a cestách k jejich dosažení. (13) 
Součástí realizačního resumé by mělo být: (2) 
 
 název a adresa firmy 
 
 charakteristika produktu, resp. služby, které jsou náplní podnikatelského 
projektu 
 
 popis trhů, na kterých se chce firma uplatnit 
 
 popis distribučních cest, kterých hodlá využít k dosažení trhů 
 
 strategické zaměření na období příštích 3 až 5 let 
 
 zhodnocení manažerských zkušeností a kvality klíčových pracovníků firmy ve 
vztahu k danému podnikatelskému projektu 
 





Tento stručný souhrn je sice první částí podnikatelského záměru, měl by však být 
zpracován až v samém závěru. Vzhledem ke skutečnosti, že s ním přichází případný 
poskytovatel kapitálu nejdříve do styku, měl by tento souhrn nastínit základní 
charakteristiky firmy I podnikatelského projektu ve stručné a přesvědčivé formě, a to 
v maximálním rozsahu 2-3 stran. (2) 
  
2.3.2 Charakteristika firmy a jejích cílů 
Tato část podnikatelského plánu by měla obsahovat pouze fakta a měla by 
postihnout jak minulost firmy, tak i její přítomnost a budoucnost z hlediska základních 
podnikatelských cílů a strategií k jejich dosažení. 
Součástí této části podnikatelského plánu je: (2) 
 
 historie firmy 
 
 důležité charakteristiky produktů a služeb, které jsou náplní podnikatelského 
projektu 
 
 sledované cíle, jež zahrnují strategické cíle a specifické cíle ( stanovené cíle by 
měly být reálné a zároveň dostatečně motivující ) 
 
2.3.3 Organizace řízení a manažerský tým 
Při posuzování podnikatelského plánu je na charakteristiku důležitých osob ve 
firmě kladen velký důraz. (13) 
Kvalita řízení je jedním z nejdůležitějších faktorů, které poskytovatelé kapitálu 
zvažují, a často je jedním z hlavních aspektů, které posuzují. Velmi důležité je proto 
demonstrovat kvalitu, profesionální dovednosti, kompetenci  a angažovanost 
manažerského týmu k danému podnikatelskému projektu, které jsou základním 






Tento oddíl podnikatelského plánu by měl proto obsahovat: (2) 
 
 organizační strukturu podniku s jasným vymezením pravomoci a odpovědnosti 
 
 charakteristiku klíčových vedoucích pracovníků z hlediska jejich rolí 
 
 politiku odměňování těchto pracovníků 
 
 vymezení dlouhodobých záměrů a cílu klíčových manažerů 
 
 stanovení klíčových řídících pozicí 
 
 základní přístup k řízení podniku 
 
 
2.3.4 Přehled výsledků a závěrů technicko-ekonomické studie 
projektu 
V této části podnikatelského plánu jsou shrnuty základní výsledky a závěry 
technicko-ekonomické studie, týkající se: (2) 
 
 výrobního programu, resp. poskytovaných služeb, tvořících náplň projektu 
 analýzy trhu a tržní konkurence 
 marketingová strategie 
 velikost výrobní jednotky 
 umístění výrobní jednotky 
 pracovních sil 
 finančně-ekonomických analýz a finančních plánů 
 analýzy rizika projektu 
 
Oddíl věnovaný výsledkům finančně-ekonomických a finančních plánů by měl 
poskytnout přehledné informace týkající se nejen finančně-ekonomické stránky daného 
projektu, ale celé firmy. S finančně-ekonomickou stránkou projektu, resp. celého 
podniku úzce souvisí i otázka vlastnictví. Proto je třeba charakterizovat zvolenou právní 
formu podnikatelské činnosti a uvést objem a formu kapitálu, který se do firmy vnáší 
(např. vlastní vklady společníků, půjčky, úvěry apod.). 
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Závěrečná část tohoto oddílu podnikatelského plánu, týkající se rizikové stránky 
podnikatelského projektu by měl charakterizovat základní výsledky analýzy rizika 
tohoto projektu, a to zejména klíčové faktory rizika, jejich potenciální dopady na firmu, 
přijatá opatření na snížení podnikatelského rizika včetně plánu korekčních opatření, 
umožňujících  pružnou a nákladově efektivní reakci na možný výskyt rizikových 
faktorů. (2)   
 
2.3.5 Shrnutí a závěry 
Tato část podnikatelského plánu by měla obsahovat shrnutí základních aspektů a 
časový plán realizace podnikatelského projektu. Z časového plánu realizace 
podnikatelského projektu by měl poskytovatel kapitálu získat zejména informace o době 
výstavby, době zahájení podnikatelské činnosti a o termínech, kdy bude třeba vynaložit 
finanční prostředky. 
Ve shrnutí by měla být zaměřena pozornost především na: (2) 
 
 celkové strategické zaměření projektu s uvedením koordinace všech jeho 
aspektů tak, aby byly splněny dlouhodobé cíle firmy 
 
 zdůvodnění očekávaného úspěchu projektu se zvláštní pozorností na přínos 
manažerského týmu k tomuto úspěchu 
 
 uvedení jedinečných rysů firmy 
 
 stanovení požadavků na kapitálové zajištění podnikatelského projektu 
 




V přílohách podnikatelského plánu je možné uvést např. výpisy z obchodního 
rejstříku, životopisy klíčových osobností firmy, fotografie resp. výkresy produktů, 
výsledky průzkumů trhu, výsledky propagačních akcí, indexy spokojenosti zákazníků, 
zprávy a články z novin a časopisů o produktu a trhu, technologické schéma výroby, 
výkazy zisku a ztráta, rozvahy a peněžní toky za uplynulé období, reference 
významných osobností, důležité smlouvy, získané certifikáty aj. (13) 
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2.4 Podpora malého a středního podnikání z úrovně EU 
Strukturální a regionální politika zaujímá v současné době jedno z dominantních 
postavení v rámci celkové hospodářské politiky EU. Reaguje tak na základní principy 
fungování EU od založení, které předpokládají posilování hospodářské a sociální 
soudržnosti v rámci všech sdružených zemí. V tomto smyslu je úsilí EU zaměřeno 
především na snižování rozdílů mezi jednotlivými regiony EU, což v praxi znamená, že 
je podporován rozvoj nejvíce znevýhodněných regionů EU. 
Cílem strukturální a regionální politiky EU v současnosti je: (13)  
 
 rozvoj regionů, jejichž úroveň zaostává 
 podpora hospodářské a společenské přeměny oblastí 
 podpora přizpůsobování a modernizace politiky a systémů vzdělávání, školství 
a zaměstnanosti 
 
V současnosti jsou pro účely realizace strukturální politiky EU určeny čtyři 
strukturální fondy: (13)   
 
 Evropský fond pro regionální rozvoj ( ERDF ) – prostředky tohoto fondu 
jsou určeny na investice do výroby vedoucí ke vzniku nových pracovních míst, 
na investice do infrastruktury, vzdělání, rozvoje místního potenciálu, rozvoje 
malého a středního podnikání a na investice do zlepšení životního prostředí 
 
 Evropský sociální fond ( ESF ) – z tohoto fondu by měly být podporovány 
především projekty zaměřené na pomoc integraci nezaměstnaných, rychlejšímu 
zapojení mladých lidí do pracovního procesu, adaptaci pracovníků na změny 
v průmyslu, na stabilizaci a další růst zaměstnanosti apod.  
 
 Evropský zemědělský usměrňovací a záruční fond ( EAGGF ) – předmětem 
podpor z tohoto fondu je optimalizace struktury a kvality zemědělské produkce, 
pomoc mladým farmářům, rozvoj venkovské infrastruktury, rozvoj  zemědělství 
v horských oblastech atp. 
 
 Finanční nástroj pro podporu rybolovu ( FIFG )  
 31 
Podpory z výše uvedených fondů EU jsou vázány na iniciativu členských států. 
Členské státy EU disponují Národními rozvojovými plány, které jsou dále rozpracovány 
na Operační programy. Plán a programy by měly naznačit a zdůvodnit základní směry 
podpor z unijních fondů. 
Prioritní směry pro podporu jsou následující. (13)  
 
 posílení konkurence schopnosti průmyslu a podnikatelských služeb 
 rozvoj dopravní infrastruktury 
 rozvoj lidských zdrojů  
 ochrana a zkvalitňování životního prostředí 
 rozvoj venkova, multifunkčního zemědělství 
 rozvoj cestovního ruchu 
 
Podnikatelské subjekty by se měly v rámci svého rozvoje zajímat o obsah 
operačních programů, zejména pak o Operační program Podnikání a inovace, který je 
navázán na Evropský fond pro regionální rozvoj. (13) 
 
2.4.1 Operační program Podnikání a inovace 
Operační program Podnikání a inovace je základním programovým dokumentem 
resortu průmyslu a obchodu pro čerpání finančních prostředků ze strukturálních fondů 
EU v letech 2007 – 2013. Operační program Podnikání a inovace, na jehož základě 
bude v tomto programovém období českým podnikatelským subjektům podpora ze 
strukturálních fondů EU poskytována, vychází ze základních principů Lisabonské 
strategie, která je nově primárně orientována na dosažení vyššího hospodářského růstu a 
zaměstnanosti při respektování principů udržitelného rozvoje. 
Operační program Podnikání a inovace rozpracovává významnou část 
strategického cíle Národního strategického referenčního rámce ČR na období 2007 – 
2013 "Konkurenceschopná česká ekonomika", vychází z hlavních strategických 
dokumentů ČR (Strategie hospodářského růstu, Strategie regionálního rozvoje atd.) a je 
v souladu se Strategickými obecnými zásadami Společenství pro hospodářskou, sociální 




Operační program Podnikání a inovace je zaměřen na: 
 
 zvýšení konkurenceschopnosti sektoru průmyslu a podnikání  
 udržení přitažlivosti České republiky a jejích regionů a měst pro 
investory 
 na podporu inovací 
 urychlené zavádění výsledků výzkumu a vývoje do výrobní sféry 
 komercializaci výsledků výzkumu a vývoje 
 podporu podnikatelského ducha 
 růst hospodářství založeného na znalostech pomocí kapacit pro 
zavádění nových technologií a inovovaných výrobků, včetně nových 
informačních a komunikačních technologií 
 
Operační program Podnikání a inovace obsahuje prioritní osy rozdělující operační 
program na logické celky, a ty jsou dále konkretizovány prostřednictvím tzv. oblastí 
podpor. Finanční prostředky u nich mohou žadatelé využít na spolufinancování 
podnikatelských projektů ve zpracovatelském průmyslu a souvisejících službách. 
Finanční prostředky pocházejí z části ze strukturálních fondů EU ( 85 % ) a z části ze 
státního rozpočtu ( 15 % ). Z Operačního programu Podnikání a inovace jsou finanční 
prostředky vypláceny ve formě nevratných dotací, zvýhodněných úvěrů a záruk. 
Jak je již výše uvedeno Operační program Podnikání a inovace definuje prioritní 
osy, kterých je celkem 7: (15) 
 
 Vznik firem 
 Rozvoj firem 
 Efektivní energie 
 Inovace 
 Prostředí pro podnikání a inovace 
 Služby pro rozvoj podnikání 
 Technická pomoc 
 
Správcem programu je Ministerstvo průmyslu a obchodu ČR, zprostředkujícím 
subjektem pro tento program je agentura pro podporu podnikání a investic – 
CzechInvest, příspěvková organizace Ministerstva průmyslu a obchodu ČR. (15) 
 33 
2.5 Analýza vnějšího okolí podniku 
Rozbor vnějšího prostředí podniku je nedílnou součástí celkového analytického 
procesu. Pomocí analýzy vnějšího okolí podnik monitoruje všechny faktory z okolí 
firmy, které působí na její činnost a následně výsledky analýzy vyhodnocuje. (4) 
 
2.5.1 Analýza obecného okolí podniku metodou SLEPT 
Analýza obecného okolí je proces, pomocí kterého podnik zkoumá a následně 
popisuje všechny faktory z jeho okolí, které zásadně ovlivňují jeho současnou a budoucí 
činnost. 
Metoda SLEPT sleduje působení faktorů z následujících oblastí: (4)  
 Sociální  
 Legislativní  
 Ekonomické  
 Politické 
 Technologické  
 
Tyto faktory obecného okolí podniku následně metoda SLEPT vyhodnocuje na 
základě zjištění jejich stávajícího stavu. 
 
Sociální faktory  
Sociální faktory mohou výrazně ovlivňovat poptávku po zboží a službách, na 
druhé straně však mohou velmi výrazně působit na firemní nabídku. 
 
Nejvýznamnějšími sociálními faktory jsou: (4)  
 společensko-politický systém a celkové klima ve společnosti 
 postoje lidí a jejich hodnotové stupnice 
 výše příjmů obyvatelstva 
 životní úroveň a způsob životního stylu obyvatelstva 
 sklon obyvatelstva ke spotřebě, resp. k úsporám 
 demografické faktory 




Legislativní faktory působí na činnost podniku ve formě zákonů a vyhlášek, které 
jsou státem vytvářeny a kontrolovány. Státní dohled také ve vymezených oblastech 
spočívá v činnosti Úřadu pro hospodářskou soutěž, Státní obchodní inspekce nebo 
v cenové regulaci. 
Fungování podniků může také významně ovlivňovat aktivita vlády a dalších 
orgánů, které se přímo či nepřímo podílejí na řízení státu. Takovými institucemi jsou 
např. soudy, centrální banka, nátlakové skupiny případně media. (4)  
 
 
Ekonomické faktory  
Činnost a fungování podniků ovlivňuje především současný a budoucí stav 
ekonomiky státu. Úkolem analýzy je identifikovat ekonomické vlivy, ale také určit 
způsob a intenzitu působení těchto vlivů na vývoj podniku. 
 
Sledované ekonomické faktory jsou: (4)  
 stádium hospodářského cyklu naší i světové ekonomiky 
 míra inflace 
 nezaměstnanost 
 hrubý domácí produkt 
 hospodářská politika vlády ( cenová regulace, podpora podnikání, ochrana 
investic)  
 monetární politika vlády (vývoj kurzů, úrokové sazby atp.) 




Mezi nejvýznamnější politické faktory, které ovlivňují chod podniků patří: (5) 
 politická stabilita státu 
 státní uspořádání 
 hospodářská politika 
 mezinárodní politika státu 




Pro fungování a existenci firem jsou technologické faktory nesmírně strategicky 
důležité. Investice do technologického rozvoje se na jedné straně stávají nezbytností, na 
straně druhé však mohou znamenat jisté riziko spojené s vývojem konkurenčních 
technologií. Do poslední chvíle totiž nemusí být jisté, zda určitý výzkum a vývoj bude 
úspěšně zakončen a zda výstupy výzkumu a vývoje budou akceptovány spotřebiteli 
v takové míře, aby byla zaručena návratnost investice. 
Zaměření na technický rozvoj je velmi významné zejména pro firmy sledující 
diferenciační obchodní strategie. Tato skutečnost je zapříčiněna tím, že firmy s touto 
strategií využívají jako svou hlavní konkurenční výhodu exkluzivní charakter svých 
výrobků, za něž pak inkasují více než konkurence. 
Technický a technologický rozvoj tedy můžeme chápat jako přirozený způsob 
získání exkluzivity výrobků. 
 
Mezi sledované technologické faktory náleží: (5)  
 inovace 
 úroveň strojů a zařízení 
 úroveň vědy a výzkumu 
 
2.5.2 Analýza oborového okolí podniku 
Oborové okolí každého podniku je ovlivňováno mnoha faktory, zejména jeho 
konkurenty, dodavateli a zákazníky. Pro analýzu oborového prostředí podniku se 
nejčastěji využívá Porterův pětifaktorový model konkurenčního prostředí, který vychází 
z předpokladu, že na pozici společnosti působí pět základních faktorů. 
Vyjednávací síla zákazníků, vyjednávací síla dodavatelů, hrozba vstupu nových 
konkurentů, hrozba substitutů a rivalita trhu v daném odvětví. (5) 
 
2.5.2.1 Vyjednávací síla zákazníků 
Vyjednávací síla zákazníků je maximální v tom případě, že existuje jeden 
významný odběratel, který zaujímá většinu odběrů dané firmy. Na vyjednávací sílu 
zákazníků má rovněž vliv možnost přestupu ke konkurenci, případně zpětná integrace, 
kdy by si mohl zákazník vyrábět zboží sám nebo ovlivňovat svého dodavatele. 
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2.5.2.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
Vyjednávací síla dodavatelských subjektů funguje na podobném principu jako síla 
zákazníků. 
Je určena a ovlivňována několika faktory, z nichž nejvýznamnější jsou: (5) 
 důležitost dodavatele pro činnost daného podniku 
 důležitost daného podniku pro dodavatele 
 existence substitutů 
 
 
2.5.2.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Hrozbu vstupu nových konkurentů do odvětví ovlivňuje několik základních 
faktorů: 
 zkušenosti existujících firem 
 velikost fixních nákladů pro vstup do odvětví 
 loajalita zaměstnanců, věrnost danému podniku 
 know-how konkurentů pro výrobu podobných produktů 
 napojení na distribuční kanály, kontakty a informace 
 
2.5.2.4 Hrozba substitutů 
Hrozbu substitutů lze eliminovat a snižovat především tehdy, když neexistují 
substituty pro dané produkty a dále pak, jsou-li splněny následující podmínky: (4) 
 velká konkurence v odvětví substitutů 
 vysoká nákladovost u firem vyrábějících substituty 
 velikost nákladů při přechodu na jiný produkt 
 
2.5.2.5 Rivalita trhu 
Faktory, které více či méně působí na rivalitu trhu v daném oboru jsou např.: (5) 
 počet firem působících na daném trhu 
 rentabilita odvětví 
 nákladovost odvětví 
 novost oboru  a jeho možnosti 
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2.6 Analýza vnitřního okolí podniku 
Každá firma pohybující se na trhu má určité vlastnosti, které ji oproti jiným 
společnostem zvýhodňují a naopak jiné vlastnosti, které ji určitým způsobem 
znevýhodňují. 
Aby bylo možné odhalit konkurenční výhody a nevýhody a identifikovat silné a 
slabé stránky firmy, je nezbytně nutné provést důkladnou analýzu vnitřních faktorů 
firmy. (4) 
 
2.6.1 SWOT analýza 
Klíčovým nástrojem interní analýzy podniku je identifikace silných stránek, 
slabých stránek, hrozeb a příležitostí. Je nutné odhalit a definovat hlavní konkurenční 
výhody a faktory úspěchu firmy. Konkurenční výhody podniku mohou pramenit např. 
ze širokého výrobního sortimentu vzhledem k nabídce konkurentů, z vysoké kvality 
výrobků a služeb, z dobře fungující distribuční sítě , z nízkých nákladů a cen, 
z vlastnictví know-how apod. (4) 
Technika SWOT analýzy se využívá právě při identifikaci silných a slabých 
stránek firmy ( vnitřní faktory ) a při identifikaci hrozeb a příležitostí ( vnější faktory ). 
Silné a slabé stránky podniku jsou faktory vytvářející nebo naopak snižující vnitřní 
hodnotu firmy. Naproti tomu příležitosti a ohrožení jsou faktory vnější, které podnik 
nemůže tak dobře kontrolovat.  
Lze je však identifikovat pomocí vhodné analýzy konkurence nebo pomocí 
analýzy demografických, ekonomických, sociálních, legislativních, technologických či 
kulturních faktorů působících v okolí podniku. 
Je však nutno poznamenat, že analýza SWOT nemusí být využívána pouze při 
analýzách na strategické úrovni řízení. Její využití je širší, lze ji využít i při rozborech 
zaměřených na problémy taktického a operativního řízení, případně je možné zpracovat 
i individuální, osobní SWOT analýzu jednotlivce. 
SWOT analýza může být využívána i při retrospektivní analýze vývoje subjektu 
analýzy. Jsou-li SWOT analýzy pro tentýž subjekt zpracovávány periodicky v delším 
časovém horizontu, pak je možné např. vyhodnocovat, které interní nebo externí oblasti 
nabyly nebo naopak ztratily na významu vzhledem k podnikovým činnostem. Z toho lze 
usuzovat na negativní nebo pozitivní vývoj podniku. (5) 
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Obrázek č. 1: Schéma SWOT analýzy 
 S - silné stránky W - slabé stránky 
O - příležitosti Strategie SO Strategie WO 
   T - hrozby Strategie ST Strategie WT 
 
 




SO – využít silné stránky na získání výhody 
WO – překonat slabiny využitím příležitostí 
SW – využít silné stránky na čelení hrozbám 
























3 Analýza současného stavu 
K tomu, abychom byli schopni navrhnout optimální opatření na rozšíření 
podnikatelské činnosti konkrétního podniku je nezbytně nutné provést důkladnou 
analýzu stávajícího stavu a dokonale se seznámit s prostředím sledované firmy. Cílem 
analytického procesu podniku je co nejlépe a co možná nejefektivněji odhalit příčiny a 
faktory ovlivňující nedostatky v činnosti firmy. 
 
3.1 Popis firmy       
 
3.1.1 Základní údaje                    
Obchodní firma: Granit spol. s r.o. 
Datum zápisu do obchodního rejstříku: 4.září 1991 
Sídlo společnosti: Žďár nad Sázavou, U malého lesa 12, PSČ 591 01 
Právní forma: společnost s ručením omezeným 
Statutární orgán: jednatel společnosti – ing. Emil Fiala 
Způsob zastupování: za společnost jedná a podepisuje jednatel 
Internetové stránky: www.granit.jihlavsko.com 
 
 
Obrázek č. 2 : Logo firmy Granit spol. s r.o. 
 
 






3.1.2 Charakteristika společnosti  
Firma Granit spol. s r.o. je česká firma se zahraniční účastí a  byla založena v roce 
1991 ve Žďáře nad Sázavou jako společnost s ručením omezeným. Základní kapitál ve 
výši 3.600.000,- složili 3 zakládající členové. V roce 1996 se částečně obměnila 
majetková struktura společnosti, změnilo se vedení firmy a zůstal pouze 1 zakládající 
člen společnosti z roku 1991. Podíl původních  2 členů byl odkoupen  a následně 
rozdělen mezi současné 2 společníky.  
Firma Granit spol. s r.o. je českou  právnickou osobou, v právních vztazích 
vystupuje pod svým obchodním jménem a na vlastní zodpovědnost. Za porušení svých 
závazků a povinností odpovídá firma Granit spol. s r.o. zákonným způsobem. 
 Vrcholným orgánem firmy je jednatel společnosti. Jednatel je oprávněn jednat 
jménem společnosti a podepisovat za ni samostatně veškeré právní dokumenty. 
 
3.1.3 Předmět podnikání 
Po celou dobu své téměř dvacetileté existence působí firma Granit v oblasti 
kamenoprůmyslu a zpracování kamene. Zajišťuje výrobu a montáž žulových a 
mramorových  schodů, dlažeb, desek na kuchyňské linky, obkladů koupelen, stěn, krbů, 
okenních parapetů. Dále pak vyrábí náhrobní desky a pomníky, a provádí pískování 
kamene. 
V prvních  letech své existence se společnost specializovala výhradně na výrobu 
pomníků, s postupným rozvojem se firma začala orientovat na výrobu stavebních prvků 
z přírodního kamene a drobnou na stavební činnost.  
Pro svoji výrobní činnost využívá firma Granit jak tuzemských zdrojů přírodních 
materiálů, tak zejména materiálů importovaných z celého světa, zejména z Itálie, Řecka 
a Pákistánu.  
V současné době je firma Granit spol. s r.o. specialistou na interiérové a 
exteriérové stavební prvky z přírodního kamene všeho druhu a pracuje zhruba na 10 







3.2 Analýza vnitřního prostředí společnosti 
Každá firma pohybující se na určité trhu má konkrétní vlastnosti, které ji oproti 
jiným společnostem zvýhodňují a naopak jiné vlastnosti, které ji určitým způsobem 
znevýhodňují. 
Aby bylo možné odhalit konkurenční výhod a nevýhody a identifikovat silné a 




3.2.1 Analýza obchodních činností 
Obchodně – technické činnosti podniku představují činnosti, které přímo souvisí s 
obchodní činností firmy a s realizací projektů a zakázek. 
Takovými činnostmi se rozumí např. uzavírání smluvních vztahů, ze kterých pro 
smluvní strany vyplývají práva, povinnosti a závazky, firemní prodej, logistika podniku, 
marketing podniku atp. 
 
3.2.1.1 Smluvní vztahy 
Mezi obchodními partnery a firmou Granit spol. s r.o. vznikají při sjednávání 
některých zakázek a projektů obchodně závazkové vztahy, tj. smluvní vztahy. Tyto 
vztahy jsou založeny na právním vyjádření ve formě smluv.  
Smlouvy jsou uzavírány podle obchodního a občanského zákoníku. Ustanoveními 
občanského zákoníku se řídí ty případy, u kterých vystupuje na jedné straně občan jako 
zákazník a na druhé straně podnik, v tomto případě firma Granit. Ostatní smlouvy se 
řídí obchodním zákoníkem. 
Jedná se o tyto smlouvy:   
 
 Smlouva o dílo 
Smlouvou o dílo se zhotovitel zavazuje k provedení určitého díla a objednatel se 
zavazuje řádně provedené dílo převzít a včas zaplatit cenu za jeho provedení. Dílem se 
rozumí zhotovení, montáž, údržba, oprava, případně činnost, jejíž výsledek lze 
materiálně zachytit. Ve firmě Granit spol. s r.o. se smlouva o dílo nejčastěji využívá u 
dodávek materiálu včetně montáže. 
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 Kupní smlouva 
Kupní smlouvou se prodávající zavazuje dodat kupujícímu zboží a převést na něho 
vlastnické právo k této věci. Kupující se zavazuje převzít řádně provedenou dodávku 
zboží a včas zaplatit kupní cenu na základě smlouvy. Firma kupní smlouvy využívá 
zejména při nákupu materiálu a zřídka při prodeji dodávek kusových – okenní parapety, 
barové pulty apod. 
 
 Smlouva o uzavření budoucí smlouvy 
Touto smlouvou se písemnou formou zavazuje jedna nebo obě smluvní strany uzavřít 
ve stanoveném termínu budoucí smlouvu s předmětem plnění, jenž je určen alespoň 
obecným způsobem. Granit využívá tohoto typu smlouvy zejména pro svou stavební 
činnost, např. sjednávání budoucích dodávek materiálu atp. 
Firma poskytuje záruční dobu na své výrobky v době trvání dvou let. Tato záruční 
doba se řídí příslušným zákonem. 
Záruční doba na výrobky a produkty, které jsou předmětem smlouvy o dílo se řídí 
zásadně podle druhu projektu a doba záruky je stanovena ve smlouvě. Záruční doba 
v těchto případech je garantována od pěti do sedmi let. 
Reklamace, tedy vady a nedodělky jsou odstraňovány v co nejkratším termínu. 
 
3.2.1.2 Prodej 
Firma Granit se rovněž zabývá drobnou maloobchodní činností, která je velmi 
úzce spojena s pomníkovou výrobou podniku. V sídle provozovny firmy si zákazníci 
mohou koupit např. hrobové příslušenství. Firma nabízí širokou škálu svítilen, váz, 
různé typy písma na náhrobní desky apod. Veškeré zboží je k dostání jak v kovovém 
provedení, tak i v provedení z přírodního kamene.  
Dále firma Granit předkládá svým zákazníkům širokou nabídku prostředků 
k čištění a napouštění kamene. Tyto chemické látky se často používají na starší 
materiály, které jsou vystaveny nepříznivým povětrnostním vlivům. Jedná se především 
o venkovní dlažby, schody, obklady a v neposlední řadě také krycí desky a náhrobní 
desky.  
Pomocí těchto látek lze snáze obnovit lesk kamene, odstranit například rez případně jiné 
nežádoucí nečistoty. Tyto prostředky jsou poměrně vyhledávaným zbožím, neboť 
některým zákazníkům ušetří finanční prostředky na mechanické opracování materiálu.   
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3.2.1.3 Logistika firmy 
Firma Granit spol. s r.o. využívá pro svoji výrobní činnost jak materiálů 
tuzemských, tak materiálů dovážených z celého světa.  
V prvních letech své činnosti využívala firma Granit výhradně tuzemských zdrojů 
přírodního kamene. Dovážela materiál z kamenolomů z regionu (Mrákotín, Studená u 
Třebíče, Hlinsko v Čechách) i z celé České republiky  (Liberecko, Šluknovský 
výběžek). V současné době se tuzemský materiál využívá vzhledem k dostupnosti, ceně 
a barevnosti téměř výhradně pro pomníkovou výrobu a exteriérové stavební prvky, 
např. dlažby, schody, obklady, sokly apod.  
S postupným rozvojem a rozšířením předmětu podnikání společnosti začala firma 
importovat materiál ze zahraničí, kde jsou obrovská ložiska materiálů nejrůznějších 
barevných odstínů, vhodných především do interiérů budov.  
Ve druhé polovině devadesátých let zahájil podnik dovoz materiálu z Itálie, kde 
má těžba kamene a kamenoprůmysl vůbec dlouholetou tradici. V oblasti 
severozápadního pobřeží Apeninského poloostrova v okolí města Carrara sídlí obrovské 
množství těžebních společností, se kterými firma Granit velmi úzce spolupracuje. V této 
lokalitě se těží především mramor, travertin a pískovec, jsou zde rovněž ložiska žuly.  
V okolí měst Verona a Udine ve střední resp. severovýchodní části Itálie má své 
sídlo velké množství firem, které se nezabývají těžební činnosti, ale rozsáhlou 
zpracovatelskou a obchodní činností. Do těchto společností jsou dováženy suroviny 
z celého světa a následně také do celého světa vyváženy.   
V průběhu dalších let své činnosti pronikla firma na trh i dalších evropských států, 
Řecka a Turecka. Důležitou složkou importní činnosti podniku je rovněž velmi výhodný 
dovoz materiálu z Číny.  
V posledních několika letech začíná firma Granit mapovat situaci na blízkém 
východě, zejména pak v Pákistánu. V této oblasti soustřeďuje svůj zájem především na 
specifický druh mramoru s příznačným názvem Onyx Pakistano, který se v současnosti 
těží výhradně v této zemi. Z této oblasti dovezla firma Granit v minulých letech několik 
kontejnerů na konkrétní projekty.  
Import materiálu ze zahraničí tvoří v současné době 90 % celkových výrobních 
zdrojů. Materiál je dovážen kamiony přímo do sídla společnosti Granit, 
z mimoevropských států formou lodní dopravy. V roce 2008 dovezla firma Granit ze 
zahraničí přes 300 tun materiálu, z toho více než 200 tun z Itálie. 
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Při zásobování firmy z hlediska výrobních prostředků ( brusné a řezací kotouče, 
lepidla, napouštěcí a jiné chemické prostředky atp.) využívá podnik služeb dealerů 
případně obchodních zástupců dodavatelských firem. Tito dealeři sami nabízí a zásobují 
firmu svými výrobky. V některých případech využívá společnost rovněž expresních 
společností jako například PPL, DHL, FedEx, International Mail apod. 
 
3.2.1.4 Marketingová komunikace společnosti 
Firma Granit spol. s r.o. se dnes jako téměř každý podnikatelský subjekt 
prezentuje na veřejnosti. V rámci této prezentace využívá společnost některé 
marketingové aktivity. Zároveň je třeba říci, že v rámci organizační struktury podniku 
nebyl vytvořen specializovaný marketingový úsek, proto zde neexistuje koordinovaná 
marketingová činnost, která by byla jednoznačně orientovaná na trh a na jeho 
požadavky.  
 
 Reklama a propagace 
Na regionální úrovni se firma Granit spol. s r.o. prezentuje především v regionální 
inzerci firem, kde se pravidelně objevují inzeráty a nabídka služeb firmy. Několikrát se 
také objevily reklamní spoty firmy v krajském rozhlasovém vysílání a ve vysílání 
regionální televize. Tato forma reklamy se však vedení příliš neosvědčila. Vzhledem 
k nákladnosti nepřinesla požadovaný efekt. 
Loga firmy si lze také všimnout na autobusu MHD ve Žďáře nad Sázavou a na 
podnikových automobilech.  
Firma Granit se také výrazně zaměřuje na podporu svého prodeje a na dalším 
zviditelnění. Nabízí zákazníkům a obchodním partnerům celou řadu upomínkových 
předmětů, katalogů a zejména fotografických materiálů nabízených produktů a služeb. 
 
 Internetové stránky 
Nedílnou součástí marketingové komunikace firmy jsou webové stránky 
společnosti. Poskytují obecné informace o společnosti, představují širokou škálu vzorků 
výrobních materiálů, popisují samotný předmět podnikání a v neposlední řadě 
představují zákazníkům a odběratelům sortiment veškerých svých služeb a produktů.  
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Vedení firmy velmi dbá na pravidelnou aktualizaci webu, zejména na aktualizaci 
fotografických materiálů. Internetové stránky společnosti Granit jsou velmi pěkné, 
přehledné a lze říci, že plní svůj základní účel. 
Vedení společnosti Granit by se mělo v rámci webové prezentace snažit vedle 
zvýšení návštěvnosti stránek také o získávání nových zákazníků, o využití portálu pro 
podporu prodeje, využití portálu pro samotný prodej, o podporu a servis pro současné 
zákazníky, použití moderní a efektivní komunikace se zákazníky. Souhrn všech těchto 
služeb má za cíl posilování image společnosti a posilování tržní pozice.   
Internetová adresa firmy Granit spol. s r.o. je www.granit.jihlavsko.com 
 
 Sponzoring 
Granit spol. s r.o. je poměrně mladá firma. Jak dobou své existence, tak hlavně 
věkovým průměrem svých zaměstnanců. I to jeden z důvodů, proč se firma snaží 
podporovat mladé lidi, zejména ve sportu a v kultuře. Společnost během své existence 
podporovala a stále podporuje mnohé sportovní a kulturní akce, např. lední hokej a 
basketbal ve Žďáře nad Sázavou, plesy aj. Své jméno dokonce propůjčila firma Granit 
hokejovému klubu, který hraje soutěž  okresní úrovně a jehož prostřednictvím se podnik 
prezentuje i před sportovní veřejností. 
 
 Veletrhy a výstavy 
Firma Granit v posledních letech několikrát prezentovala své produkty a služby na 
tradičním Veletrhu bydlení ve Žďáru nad Sázavou. Tento veletrh je díky atraktivnímu 
termínu v době žďárské pouti hojně navštěvován velkým počtem návštěvníků z celého 
kraje. 
V minulosti měla firma Granit pronajatu výstavní plochu na pražském stavebním 
veletrhu FOR Arch, v současné době zde však již prezentaci neplánuje. 
 
  Celková marketingová strategie společnosti Granit spol. s r.o. není na špatné 
úrovni, přesto lze najít některé rezervy. Jak je již výše uvedeno, tak v rámci podniku 
neexistuje specializovaný útvar marketingu s jednoznačnou orientací na trh resp. na 
zákazníka. Zlepšení a zefektivní v této problematice by mohlo následně přispět 




3.2.2 Analýza technických činností 
V rámci rozboru technických činností společnosti Granit jsem se zaměřil na 
analýzu organizace a řízení v podniku, na interní komunikační toky a na analýzu 
informačního systému podniku. 
 
3.2.2.1 Organizační struktura společnosti 
Organizační strukturu podniku určují základní vztahy mezi jednotlivými složkami 
podniku. Tyto vztahy zpravidla vyjadřují  směr ukládání úkolů, kontrolování a podávání  
zpráv o jejich plnění. Z toho lze do jisté míry vyvodit, jak funguje styk mezi 
jednotlivými složkami podniku, jejich podřízenost a nadřízenost, centralizace případně 
decentralizace rozhodovacích pravomocí, delegování pravomocí, odpovědnost atp.  
Organizační strukturu společnosti Granit můžeme označit jako funkcionální 
liniovou organizační strukturu, kde jednotlivé úseky podniku podléhají přímo 
výkonnému řediteli a jednateli firmy. Struktura dílčích složek firmy má vertikální 
charakter, příkazy jsou směřovány shora dolů a odpovědnost zdola nahoru. 
Tento princip organizování a řízení je poměrně jednoduchý a plně vyhovuje 
velikosti a personálnímu seskupení firmy Granit. Výhodami této organizační struktury 
je relativně značná univerzálnost zaměstnanců, jejich snadná příprava, efektivní dělba 
práce a celková jednoduchost. Naopak nedostatky  tohoto organizačního principu vidím 
v menším zaměření na zákazníka a v preferování dílčích zájmů. 
 
 








Firma Granit spol. s r.o. v současné době zaměstnává 13 zaměstnanců. Největší 
počet zaměstnanců pracuje v úseku výroby, kde je zaměstnáno 10 stálých pracovníků. 
V obchodním oddělení pracuje 1 zaměstnanec ( v obchodní činnosti se velmi angažuje 
rovněž ředitel a zároveň jednatel firmy ) a zbylí 2 členové pracovního kolektivu působí 
ve finančním úseku. Každý úsek podniku má svého řídícího pracovníka, který je 
odpovědný za chod každého oddělení a konzultuje činnost oddělení s ředitelem firmy. 
 
 






















3.2.2.2 Interní komunikace v podniku 
Informační toky a vnitropodniková komunikace ve firmě přímo souvisí 
s organizační a personální strukturou podniku a zejména s velikostí podniku. 
Zaměstnanci výrobního úseku jsou informováni individuálně, a to formou příkazů 
přímo od ředitele společnosti, případně od řídícího pracovníka úseku výroby - mistra. 
Tento způsob informovanosti je podle mého názoru naprosto běžný, a podmínkám a 
nárokům ve firmě zcela vyhovující a dostačující.                                                                                                                                                       
Zaměstnanci finančního a obchodního oddělení podniku využívají rozmanitější 
škálu komunikačních postupů a komunikačních prostředků.  
Interní komunikace je zabezpečována formou individuálních jednání řídících 
pracovníků s ředitelem firmy. Touto cestou se nejčastěji řeší operativní rozhodnutí a 
některé dílčí problémy. 
 
Celkový počet zaměstnanců 12 
Výroba 9 
Finanční oddělení 2 
Obchodní oddělení 1 
Počet autorizovaných pracovníků –  
jednatel společnosti 1 
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Součástí vnitropodnikové komunikace jsou rovněž krátké schůzky či porady na 
počátku každého týdne. Těchto porad se účastní ředitel společnosti a řídící pracovníci 
jednotlivých úseků. Cílem porad je zajištění bezproblémové provozní činnosti, 
zabezpečení hladkého průběhu výrobního procesu, průběžná kontrola, případně řešení a 
odstranění odchylek od stanovených cílů. 
Nedílnou součástí vnitropodnikové komunikace firmy Granit je telefonní či 
mobilní komunikace a komunikace přes elektronickou poštu.  
 
3.2.2.3 Informační systém ve společnosti 
Pro správné rozhodování a řízení firmy je třeba aktuální obraz reálné situace 
v reálném čase. Tento obraz je možné vytvořit pomocí vhodného informačního systému.  
Informační systém společnosti odpovídá velikosti a charakteru podnikatelské 
činnosti. Firma Granit spol. s r.o. využívá takových informačních systémů, které 
zrychlují, zlevňují a celkově velmi usnadňují její technicko-hospodářskou činnost. 
Granit spol. s r.o. používá některé softwarové produkty, které umožňují efektivní práci 
s daty a řešení provozních úloh. Takovým softwarem je mzdová a účetní agenda 
z distribuce firmy FASS spol. s r.o., skladová agenda, bezhotovostní styk s bankou a 
fakturace. Software společnosti FASS spol. s r.o. není majetkem firmy Granit, podnik 
ho využívá pouze jako nájemce. Pro běžnou uživatelskou práci s PC využívá firma 
Granit standardní MS Office 2000 v rámci Windows XP. 
Důležitou součástí informačního systému firmy je také zálohování dat. Zálohování 
dat (obchodní smlouvy, předávací protokoly apod.) je zabezpečováno pomocí 
elektronických nosičů. Archivace dat je prováděna v cca pětiletých intervalech. Poté 
jsou data převáděna na jiné, novější nosiče. 
Nedílnou součástí informačního systému firmy je internet. Toto médium 
významně usnadňuje komunikaci, umožňuje rychlé zjištění informací, pohodlný přístup 
ke svým účtům a především pružný a bezproblémový přístup k zákazníkovi. 
Nejužitečnější aplikace, které internet nabízí a firma Granit využívá, jsou především 
elektronická pošta, vyhledávání informací a prezentace společnosti v podobě webových 
stránek. 
S postupným rozvojem společnosti by vedení mohlo uvažovat o pořízení 
moderního efektivnějšího informačního systému, s využitím logistických modulů. 
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Firma Granit spol. s r.o. nedisponuje převratnými novinkami ze světa 
informačních technologií. Součástí hardware podniku je několik PC a periferních 
zařízení sloužících k běžné uživatelské potřebě. Tyto jednotlivé PC jsou propojeny do 
sítě. Ředitel společnosti má navíc ještě k dispozici osobní přenosný počítač, pro 
zajištění lepší interní komunikace a pružný přístup k zákazníkům v případě pohybu 
mimo prostředí firmy. 
Jak jsem již výše uvedl, softwarové produkty používané v podniku slouží 
především k usnadnění a ke zrychlení některých technicko-hospodářských činností. 
Nedílnou součástí podnikového softwaru je antivirový program Avast.   
 
3.2.3 Analýza personálních činností 
V rámci analýzy personálních činností jsem se zaměřil  na celkovou 
charakteristiku pracovního kolektivu, na strukturu vzdělanosti pracovníků a dále na 
systém odmněňování a vzdělávání pracovníků společnosti. 
 
3.2.3.1 Charakteristika pracovního kolektivu 
Jak je již výše uvedeno firma Granit spol. s r.o. v současné době zaměstnává 13 
stálých pracovníků. V prvních několika letech činnosti podnik sužovala značná 
fluktuace zaměstnanců, jejíž příčiny lze hledat v nezkušenosti bývalého managementu 
firmy a v nedostatku pracovních příležitostí celého podniku. To pochopitelně negativně 
ovlivňovalo chod a fungování celé firmy. Situace se stabilizovala až se zmiňovanou 
změnou ve vedení společnosti v roce 1996. Stávající pracovní kolektiv funguje v téměř 
stejném složení již 6 let. 
Ve firmě Granit spol. s r.o. je zaměstnána pouze jedna žena, která je zároveň 
vedoucím finančního úseku. Věkový aritmetický průměr pracovního kolektivu firmy 
Granit je 39,6 roku.  
Pracovní kolektiv společnosti je tvořen lidmi různého vzdělání. U zaměstnanců 
finančního a obchodního oddělení je požadována znalost alespoň jednoho světového 
jazyka, střední vzdělání ukončené maturitní zkouškou je samozřejmostí. U pracovníků 
úseku výroby vyžaduje vedení firmy více než vzdělání především ochotu, loajalitu, 
přizpůsobivost a samostatnost.   
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                                                                                                                              Zdroj: vlastní 
 
3.2.3.2 Vzdělávání pracovníků 
Firma Granit proškoluje své zaměstnance především formou povinných školení, 
jako jsou např. školení o bezpečnosti a ochraně zdraví při práci, školení o obsluze 
výrobních zařízení, školení řidičů atp. 
Firma zprostředkovává svým zaměstnancům rovněž školení výrobců a dodavatelů 
např. o výrobních prostředcích, materiálech, brusných kotoučích, nových technologiích 
ve výrobě apod. Těchto školení však firma využívá zřídka. 
Samozřejmostí jsou pravidelná školení zaměstnanců finančního úseku 
v problematice daní a ostatních záležitostech týkajících se problematiky účetnictví 
podniku. 
 
3.2.3.3 Odmněňování pracovníků 
Zaměstnanci firmy Granit jsou odměňováni hodinovou mzdou, u některých 
zakázek je jim práce zadávána úkolem, pak je jim mzda vypočítávána podle úkolových 
sazeb stanovených vedením firmy. 
Vedení společnosti vyplácí svým zaměstnancům nadprůměrnou mzdu v rámci 
regionu kraje Vysočina, dále přispívá zaměstnancům na životní pojištění, hradí penzijní 
připojištění a vyplácí jim příspěvky na stravné a ošatné v podobě firemního pracovního 
oděvu.  
Firma vyplácí zaměstnancům rovněž individuální prémie, zpravidla na konci 
kalendářního roku, dle odvedeného výkonu a přínosu ve prospěch firmy.  
 51 
3.2.4 Analýza výrobního procesu  
Analýza výrobního procesu podniku v rámci diplomové práce zahrnuje analýzu 
výrobních postupů, výrobních technologií a v neposlední řadě řeší systém řízení zásob a 
skladování. 
 
3.2.4.1 Umístění výrobní jednotky 
Firma Granit spol. s r.o. sídlí ve vlastních prostorách ve Žďáře nad Sázavou. 
Výměra podnikového areálu zaujímá plochu přibližně 3.000 m2. Zastavěná plocha 
provozovny firmy má rozlohu 900 m2. V provozovně firmy se nachází jak kancelářské 
prostory, tak výrobní haly. Pozemky okolo provozovny podniku jsou kompletně 
využívány jako sklad materiálu případně hotových výrobků.   
Celkově lze říci, že firma Granit, jakožto výrobní jednotka, se na nachází ve velmi 
výhodné lokalitě na kraji města, kde sídlí celá řada dalších podniků, včetně největšího 
podniku v regionu vůbec – ŽĎAS, a.s. Díky tomu je tato lokalita dostatečně známá a 
z hlediska dopravní obslužnosti velmi dobře zajištěna. 
 
 
3.2.4.2 Výrobní postupy 
Výrobní činnost podniku se skládá z mnoha dílčích procesů, které na sebe do jisté 
míry vzájemně navazují. 
Granit spol. s r.o. zajišťuje především řezání, broušení, leštění, případně speciální 
zpracování přírodního kamene a následně montáž hotových výrobků.  
Jak jsem již výše ve své práci uvedl ve výrobním úseku podniku pracuje největší 
část pracovního kolektivu, 9 zaměstnanců. Pracovníci se nespecializují na konkrétní 
činnosti, specifikem pracovního kolektivu firmy Granit je především všestrannost.  
Pro výrobní proces podniku je rovněž typická spolupráce. Výrobní materiál 
případně výrobní polotovary mají poměrně velkou hmotnost, proto je vzájemná 
spolupráce a pomoc dělníků nezbytnou nutností. Manipulace s materiálem obecně je 




3.2.4.3 Výrobní technologie 
Firma Granit spol. s r.o. používá pro svou výrobní činnost více či méně moderní 
výrobní technologie. Současný trend a vývoj, jakým se firma Granit ubírá však ukazuje, 
že technický pokrok a inovace ve výrobní činnosti je nutný.  
Jak jsem již uvedl v diplomové práci společnost Granit dlouhodobě spolupracuje 
s velkými firmami a podílí se společně s nimi na dlouhodobých zakázkách jako 
subdodavatel. Největším problémem v této věci je fakt, že výrobní kapacita firmy 
mnohdy neodpovídá požadovanému objemu výroby. Tato skutečnost je zapříčiněna 
nepříliš vysokým stupněm automatizace výrobního procesu podniku.  
V podniku chybí výrobní zařízení, které by maximálně zefektivnili a zrychlili 
výrobní proces podniku a zajistili plynulejší a úspornější průběh výrobní činnosti. Na 
druhou stranu je třeba zmínit, že firma Granit v současnosti disponuje jednou 
z nejmodernějších řezacích fréz na trhu. Tato skutečnost však maximálně potvrzuje 
výše zmíněnou hypotézu o nutném technologickém pokroku, protože moderní fréza 
velmi zrychlila, zjednodušila a celkově zefektivnila dílčí  výrobní proces – řezání a 
formátování materiálu. 
Čas od času také dochází v rámci výrobního procesu k selhávání lidského faktoru, 
což má rovněž nepříznivý dopad na výrobní činnost podniku. Firma Granit se počtem 
svých zaměstnanců řadí mezi malé podniky a absence každého jednoho zaměstnance 
nabourává koncepci celé výrobní činnosti. V souvislosti se selháváním lidského faktoru 
je třeba také zmínit pochybení zaměstnanců, která by se vyšší automatizací výroby 
minimalizovala. V souvislosti s touto problematikou je také nutno dodat, že zavedení 
vyššího stupně automatizace výroby by pravděpodobně nemělo za následek snížení 
počtu zaměstnanců firmy. 
 
3.2.4.4 Zásoby a skladování 
Skladovací prostory materiálu a hotových výrobků se nachází v areálu firmy 
Granit. Jako skladovací prostory jsou využívány jak venkovní prostory podniku, tak 
výrobní haly. Samostatný sklad je vyčleněn pro skladování montážního materiálu, 
výrobních nástrojů, brusných a řezacích kotoučů, pracovních pomůcek a oděvů apod. 
Obecně lze říci, že podnikové skladovací prostory, zejména způsob skladování 
zásob, jsou nedostačující.  
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Mnohdy dochází ke zbytečné manipulaci při vyskladňování, v důsledku čehož 
vznikají časové prodlevy ve výrobě. Celkově lze říci, že skladování v podniku není 
z hlediska racionalizace práce optimální. 
Z účetních výkazů podniku je možné vyčíst, že společnost má v zásobách, 
zejména ve výrobním materiálu vázané značné finanční prostředky. Firma Granit má 
veškeré zásoby výhradně pro vlastní výrobní činnost a lze říci, že velký podíl oběžných 
aktiv tvoří nadnormativní zásoby. Vedení firmy by se mělo snažit optimalizovat 
množství a strukturu zásob a uvažovat nad odprodejem části zásob za účelem získání 
volných finančních prostředků.  
 
3.2.5 Analýza ekonomických činností 
Management firmy Granit zajišťuje také kvalitu ekonomického řízení podniku. 
Ekonomická situace podniku je velmi důležitý aspekt z hlediska tržní pozice a 
konkurenčního postavení. 
Při posouzení ekonomické situace podniku jsem vycházel především z účetních 
výkazů firmy z let 2005 až 2007. Účetní výkazy za rok 2008 nemá firma Granit dosud 
kompletně zpracovány. Pro sestavení daňového přiznání využívá služeb daňového 
poradce, proto využívá prodlouženou lhůtu pro podání daňového přiznání za rok 2008. 
 
3.2.5.1 Vývoj tržeb společnosti  
Nejvýznamnější a prakticky jedinou položkou tržeb společnosti ve výkazu zisku a 
ztrát je položka Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb.  
Od roku 2002 hodnoty této položky vždy rostly, s výjimkou roku 2005, kdy 
zejména v podzimních a zimních měsících došlo k mírné stagnaci, v důsledku příprav 
na významný projekt. Meziroční změny výše tržeb v letech 2006 a 2007 jsou velmi 
významné. Nárůst tržeb v letech 2006 a 2007 byl způsoben výrazným zvýšením počtu a 







Tabulka č. 2 : Vývoj tržeb společnosti v letech 2002 - 2007 
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Tržby ( v mil. Kč )
 
   
                                                                                                                            Zdroj: vlastní 
 
 
3.2.5.2 Analýza poměrových ukazatelů 
Poměrové ukazatele jsou nejrozšířenější metodou finanční analýzy, neboť 
umožňují získat rychlý a nenákladný obraz o základních finančních charakteristikách 
podniku. 






Ukazatele likvidity charakterizují schopnost podniku dostát svým závazkům. 
Likvidita je souhrn všech potenciálně likvidních prostředků, které má podnik 
k dispozici pro úhradu svých splatných závazků. 
V rámci hodnocení finanční situace firmy Granit jsem se zaměřil na všechny 
stupně likvidity. Jak je patrné z tabulky, okamžitá likvidita podniku se ve sledovaném 
období pohybuje hluboko pod doporučenými hodnotami. Z této skutečnosti vyplývá, že 
podnik nedisponuje dostatečným množstvím nejlikvidnějších aktiv a v důsledku toho se 
může dostávat do velkých problémů s platební schopností. 
Pohotová likvidita společnosti se pohybuje rovněž pod doporučeným intervalem 
hodnot, což může způsobovat potíže s platební morálkou vůči dodavatelům a 
obchodním partnerům. Řešením této situace může být snížení stavu podnikových zásob, 
kde mohou být neefektivně vázány finanční prostředky. 
Běžná likvidita ve sledovaném období je rovněž pod doporučenými hodnotami, 
což podtrhuje výše uvedené hypotézy o problémech s platební morálkou vůči 
dodavatelům. 
 
Tabulka č. 3 : Hodnoty ukazatelů likvidity v letech 2005 - 2007 
 2005 2006 2007 
Okamžitá likvidita 0,02 0,02 0,03 
Pohotová likvidita 0,39 0,48 0,32 
Běžná likvidita 1,33 1,07 1,30 
 






Ukazatele zadluženosti udávají vztah mezi cizími a vlastními zdroji financování 
podniku, a vypovídají o tom, kolik majetku je financováno cizím kapitálem. 
Celková zadluženost podniku je poměrně vysoká, zejména v roce 2006. Výše 
položky cizí zdroje v tomto účetním období byla ovlivněna vysokou hodnotou položky 
krátkodobé závazky, konkrétně položkou krátkodobé přijaté zálohy.  
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Firma Granit v roce 2007 realizovala významný projekt, na který již v průběhu 
roku 2006 přijala zálohy ve značné výši. V roce 2007 došlo k rapidnímu snížení 
položky krátkodobé přijaté zálohy a v důsledku toho došlo i k výraznému snížení 
zadluženosti podniku. 
Hodnota koeficientu úrokového krytí, udává kolikrát převyšuje zisk placené 
úroky. Z hlediska doporučené hodnoty je postačující, jsou-li úroky pokryty ziskem 3krát 
až 6krát. Proto lze říci, že hodnota koeficientu úrokového krytí v roce 2007 je na velmi 
dobré úrovni. 
 
. Tabulka č. 4 : Hodnoty ukazatelů zadluženosti v letech 2005 - 2007 
UKAZATELE ZADLUŽENOSTI 2005 2006 2007 
Celková zadluženost 0,71 0,88 0,68 
Koeficient samofinancování 0,29 0,12 0,32 
Koeficient úrokového krytí 0,23 ----- 6,21 
 





Měří jak efektivně podnik hospodaří se svými aktivy. Má-li jich více, než je 
účelné, vznikají mu zbytečné náklady, má-li jich nedostatek, pak se musí vzdát mnoha 
potenciálně výhodných nabídek. 
Obrat celkových aktiv, jenž udává počet obrátek celkových aktiv v tržbách za rok 
vykazuje v letech 2005 a 2006 hodnoty, které jsou pod intervalem doporučených 
hodnot. Z toho vyplývá, že firma Granit měla víc aktiv, než bylo účelné. V roce 2007 
došlo k výraznému snížení oběžných aktiv, resp. celkových aktiv podniku a k nárůstu 
tržeb, což mělo za následek zvýšení obratu celkových aktiv. V roce 2007 dosáhl tento 
ukazatel optimální hodnoty. 
Obrat stálých aktiv je ve sledovaném období vyšší než obrat celkových aktiv, což 
je z hlediska řízení aktiv pozitivní skutečnost.  
Z níže uvedené tabulky je patrné, že doba obratu zásob v letech 2005 a 2006 je 
velmi vysoká. Doba obratu zásob udává průměrný počet dnů, během kterých jsou 
zásoby vázány v podnikání do doby jejich spotřeby. Pozitivním jevem je fakt, že v roce 
2007 došlo k radikálnímu snížení doby obratu zásob na velmi dobrou hodnotu. 
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Doba obratu závazků z obchodního styku je delší než doba obratu pohledávek 
z obchodního styku, což je pro firmu Granit velmi dobré. Obecně to znamená, že podnik 
čerpá levný dodavatelský úvěr v rámci obchodního styku, což je velmi výhodné. 
 
Tabulka č. 5 : Hodnoty ukazatelů aktivity v letech 2005 – 2007 
UKAZATELE AKTIVITY 2005 2006 2007 
Obrat celkových aktiv 0,84 0,54 2,90 
Obrat stálých aktiv 2,51 3,06 8,61 
Obrat zásob 1,81 1,19 5,88 
Doba obratu zásob 198,5 dnů 302,3 dnů 61,3 dnů 
Doba obratu závazků z obchodního styku  164,0dnů 163,5 dnů 47,6 dnů 
Doba obratu pohledávek z obchodního styku 69,5 dnů 79,3 dnů 15,9 dnů 
 





Poměřují zisk dosažený podnikáním s výší zdrojů podniku, jichž bylo užito 
k jejich dosažení. 
Firma Granit spol. s r.o. hospodařila v letech 2005 a 2006 se ztrátou. V roce 2007 
pak činil VH před zdaněním 1.063.000 Kč, VH za účetní období činil 769.000 Kč. 
Z hlediska ukazatelů rentability má určitou vypovídací schopnost pouze rok 2007. 
Rentabilita vloženého kapitálu se pohybuje pod dolní hranicí doporučeného intervalu, 
což není optimální výsledek. 
Hodnota rentability vlastního kapitálu, jenž ukazuje míru ziskovosti z vlastního 
vloženého kapitálu, dosáhl v roce 2007 poměrně vysoké hodnoty, což je velmi pozitivní 
jev. Navíc hodnota ROE je vyšší než hodnota ROA, což je také velmi žádoucí 
skutečnost.  
Jak je již výše uvedeno podnik v letech 2005 a 2006 hospodařil se ztrátou. Proto 
jsou dosažený zisk a rapidní nárůst tržeb podniku v roce 2007 velmi významnými 
aspekty budoucího příznivého vývoje.  
Podle předběžných výsledků, které však ještě nejsou kompletně zpracovány, bylo 





Tabulka č. 6 : Hodnoty ukazatelů rentability v letech 2005 - 2007 
UKAZATELE RENTABILITY 2005 2006 2007 
EBIT 44.000 ----- 1.214.000 
VH před zdaněním - 19.000 - 35.000 1.063.000 
VH za účetní období - 34.000 ----- 769.000 
ROI - Rentabilita vloženého kapitálu 0,39 % ----- 9,67 % 
ROE - Rentabilita vlastního kapitálu ----- ----- 19,02 % 
ROA - Rentabilita celkových aktiv ----- ----- 6,12 % 
ROS – Rentabilita tržeb ----- ----- 2,11 % 
 
                                                                                                                                 Zdroj: vlastní 
 
 
3.3 Analýza vnějšího prostředí společnosti 
Rozbor vnějšího prostředí podniku je nedílnou součástí celkového analytického 
procesu. Pomocí analýzy vnějšího okolí podnik monitoruje všechny faktory z okolí 
firmy, které působí na její činnost a následně výsledky analýzy vyhodnocuje. 
 
3.3.1 Analýza trhu 
Firma Granit spol. s r.o. se pohybuje téměř výhradně na českém trhu, na 
zahraničním trhu se pohybuje  pouze jako odběratel materiálu. V současné době pracuje 
společnost Granit na projektech v rámci celé české republiky. 
Na regionální úrovni v kraji Vysočina, lépe řečeno v okrese Žďár nad Sázavou, je 
situace poměrně složitá. Pomníková výroba společnosti, kterou Granit provozuje 
výhradně na regionální úrovni, tvoří přibližně 60% celkové výroby v regionu. O 
zbylých cca 40% trhu se dělí převážně drobní živnostníci, jejichž počet se však za 
poslední 3 roky téměř zdvojnásobil. Příčinu této skutečnosti lze také do jisté míry 
přikládat faktu, že firma Granit se zejména v jarních a letních měsících soustředí na 
větší stavební projekty a poptávku po pomníkové výrobě do značné míry vytěsňuje, 
čímž poskytuje určitý prostor konkurenci.  
Objem výroby ve stavební činnosti na regionální úrovni je značně ovlivněn 
nízkým zájmem investorů uvolňovat finanční prostředky na realizaci větších projektů ( 
stavby či rekonstrukce hotelů, veřejných budov apod.).  
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Tento fakt je způsoben tím, že region Vysočiny je dlouhodobě chápán jako 
poměrně chudý a neperspektivní (vzhledem k nepříznivému podnebí, velmi dlouhé zimě 
) a firma Granit zde nenachází dostatek pracovních příležitostí.  
Na druhou stranu zaujímá Granit díky své tradici, pověsti a poměrně široké škále 
produktů velmi významné postavení na trhu v rámci kraje Vysočina ve výrobě 
stavebních prvků do rodinných domů, např.dlažeb, obkladů koupelen a krbů, 
kuchyňských linek atp. 
Výše zmíněné skutečnosti mají do značné míry za následek, že se firma Granit 
spol. s r.o. převážně soustřeďuje na zakázky mimo region Vysočiny.  
V tomto ohledu byl pro společnost důležitý zejména rok 2003. V tomto roce 
navázala firma Granit úzkou spolupráci s pražskou architektonickou kanceláří Archina 
s r.o. díky níž se začala podílet na realizaci velkých projektů, zejména v Praze. V těchto 
projektech vystupuje Granit spol. s r.o. jako subdodavatel velkých stavebních firem, 
např. Metrostav, a.s., HOCHTIEF, a.s., které zajišťují celou zakázku. Na základě takové 
spolupráce bylo do konce roku 2008 kompletně zrekonstruováno sedm hotelů v centru 
Prahy, jeden hotelový dům v Českých Budějovicích a jeden hotelový komplex v Hatích 
u Znojma. 
Díky kvalitě svých výrobků a spolupráci se strategickými obchodními partnery si 
firma Granit spol. s r.o. vybudovala dobré postavení na trhu v rámci celé České 
republiky. V současné době je však vzhledem k výrobní kapacitě, počtu zaměstnanců či 
výrobním technologiím zcela nereálné konkurovat takovým firmám, jako jsou např. 
Kamenoprůmysl Plzeň, Kamenoprůmysl Příbram, Kamenoprůmyslové závody Šluknov 
aj.  
 
3.3.2 SLEPT analýza 
Metoda SLEPT sleduje působení obecného okolí na činnost firmy z následujících 
hledisek: 
 Sociální  
 Legislativní  
 Ekonomické  
 Politické 
 Technologické  
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3.3.2.1 Sociální faktory ovlivňující činnost podniku 
Sociální faktory mají do jisté míry výrazný vliv na poptávku po produktech firmy 
a tím pádem se jejich vliv promítá i v nabídce. Hovořím především o faktorech, jež mají 
souvislost s výší příjmů a životní úrovní obyvatel v regionu kraje Vysočina, kde firma 
Granit sídlí.  
Zde je poptávka po zboží a výrobcích firmy Granit výrazně nižší, než např. 
v Jihomoravském kraji a ve Středočeském kraji. Objem výroby ve stavební činnosti na 
regionální úrovni je značně ovlivněn nízkým zájmem investorů uvolňovat finanční 
prostředky na realizaci větších projektů. Příčinou tohoto faktu mohou být nižší příjmy 
obyvatel resp. podniků v kraji Vysočina. 
 
3.3.2.2 Legislativní faktory ovlivňující činnost podniku 
Legislativní faktory působí na fungování firmy Granit ve formě zákonů a 
vyhlášek. Činnost podniku ovlivňuje zejména aktivita státních orgánů, např. ČNB 
(stanovování  úrokových sazeb, stanovování horní hranice poskytování bankovních 
úvěrů atp.) nebo soudů. 
Žádné specifické zákony či vyhlášky činnost firmy neovlivňují. 
 
3.3.2.3 Ekonomické faktory ovlivňující činnost podniku 
Situaci v podniku ovlivňuje stav ekonomiky státu, a to v dobrém či horším slova 
smyslu. Ekonomické faktory mohou usnadňovat nebo naopak komplikovat dosahování 
stanovených cílů firmy. 
Činnost podniku do určité míry ovlivňuje vývoj kurzu měny. Při nákupu materiálu 
ze zahraničí vznikají rozdíly mezi kurzem koruny a eura v době přijetí faktury a během 
doby splatnosti. Finanční oddělení se snaží tyto rozdíly sledovat a v době splatnosti 
uhradit fakturu při co možná nejvýhodnějším kurzu. Tímto způsobem je možné ušetřit 
nemalé finanční prostředky, lze ho však využívat pouze při trvalé platební schopnosti. 
Společnost však dosud nikdy nevyužila v rámci eliminace kurzových rozdílů finančních 
derivátů, např. termínových kontraktů typu forward. Tímto způsobem lze rovněž zajistit 
úsporu nemalých finančních prostředků. 
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Globální hospodářská a finanční krize se na činnosti firmy Granit zatím nijak 
výrazně neprojevuje. Objem zakázek podniku se nijak významně liší oproti předchozím 
obdobím, v letních měsících má navíc vedení společnosti podepsat smlouvu na realizaci 
významného projektu. Management společnosti proto zatím nemusel k přistoupit 
k úsporným ani jiným opatřením. 
 
3.3.2.4 Politické faktory ovlivňující činnost podniku 
Firma Granit spol. s r.o. během svého působení na trhu nezaznamenala, že by 
politické faktory výrazně ovlivňovaly její působení. Politické faktory mohou 
nepochybně do jisté míry ovlivnit export a import mezi 2 zeměmi, ale na činnost firmy 
Granit nemá tato skutečnost prakticky žádný vliv. 
 
3.3.2.5 Technologické faktory ovlivňující činnost podniku 
Firma Granit má z hlediska technologického a technického rozvoje některé 
rezervy, které by bylo vhodné odstranit. Vedení podniku by mělo uvažovat o určitém 
inovačním procesu v rámci strojového parku. Pochopitelně v rámci finančních i 
nefinančních možností podniku. 
Tím by firma získala obrovskou konkurenční výhodu a její výrobky určitý 
exkluzivní charakter. S tím samozřejmě souvisí růst tržeb, vyšší produktivita práce a 
zvýšení objemu výroby apod. 
 
 
3.3.3 Porterův 5 faktorový model 
Pro analýzu vnějšího, oborového prostředí podniku se nejčastěji využívá Porterův 
5 faktorový model konkurenčního prostředí, který vychází z předpokladu, že na pozici 
společnosti působí pět základních faktorů. 
Vyjednávací síla zákazníků, vyjednávací síla dodavatelů, hrozba vstupu nových 
konkurentů, hrozba substitutů a rivalita trhu v daném odvětví. 
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3.3.3.1 Vyjednávací síla zákazníků 
Vyjednávací síla zákazníků je maximální v tom případě, že existuje jeden 
významný odběratel, který zaujímá většinu odběrů dané firmy. Na vyjednávací sílu 
zákazníků má rovněž vliv možnost přestupu ke konkurenci, případně zpětná integrace, 
kdy by si mohl zákazník vyrábět zboží sám nebo ovlivňovat svého dodavatele.) 
Analýza sektoru odběratelů podniku spočívá především v identifikaci odběratelů a 
v odhalování jejich potřeb a očekávání. Až na základě těchto skutečností může podnik 
zvolit optimální strategii, která povede k uspokojení potřeb svých zákazníků. 
Obecně lze říci, že zákaznické portfolio firmy Granit je poměrně široké a je 
ovlivňováno mnoha faktory. Za odběratele podniku lze označit jak fyzické osoby, tak 
větší či menší podniky. Z historického hlediska je třeba říci, že větší objem výroby 
podniku připadal na soukromý odběratelský sektor. S rozšířením výroby o stavební 
prvky z kamene však začala firma Granit dodávat své produkty stavebním firmám 
případně jiným podnikatelským subjektům. V současnosti jsou významnými odběrateli 
podniku firma Metrostav, a.s., a Outulný, a.s,  se kterými se firma Granit v posledních 3 
letech podílí na rozsáhlé výstavbě.   
Firma Granit také dlouhodobě spolupracuje s drobnými podnikateli a živnostníky, 
kteří se zabývají montáží kamenických výrobků. Mezi stálé odběratele společnosti 
v tomto ohledu patří např. firma Ladislav Jurák – kamenické práce, firma Láznička – 
obklady krbů, firma Sukeník – obkladačské a kamenické práce aj. 
 









                                                                                            Zdroj: vlastní 
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3.3.3.2 Vyjednávací síla dodavatelů 
Vyjednávací síla dodavatelských subjektů funguje na podobném principu jako síla 
zákazníků. 
Firma Granit spol. s r.o. má v současné době vybudovanou kvalitní dodavatelskou 
síť. Mezi dodavatele firmy Granit patří jak tuzemské firmy, tak zejména firmy 
zahraniční. Tento fakt je zapříčiněn tím, že na území České republiky není dostatek 
v dnešní době žádaných surovin, proto je nezbytně nutné využívat dodávek materiálu za 
zahraničí.  
Jak jsem již ve své práci uvedl, dovoz materiálu ze zahraničí tvoří v současnosti 
90 % celkových výrobních zdrojů. 
Rozhodujícím dodavatelem firmy Granit je italská společnost Ca′D′ORO, od které 
Granit nakupuje výrobní materiál již téměř deset let. Firma Ca′D′ORO sídlí nedaleko 
Udine v severní Itálii. Velmi důležitým aspektem v obchodním styku je fakt, že firma 
Ca′D′ORO má české obchodní zastoupení, což velmi usnadňuje komunikaci mezi 
firmami. Dalším strategickým dodavatelem podniku je rovněž společnost z Itálie, firma 
Cremar Spa. S tímto dodavatelem však firma Granit spolupracuje podstatně kratší dobu.  
Nabídka materiálu je u těchto společností velmi podobná. Firma Granit se proto 
rozhoduje a nakupuje materiál podle příznivější cenové nabídky, podle doby splatnosti 
dodávky a v neposlední řadě také podle rychlosti dodávky materiálu.  
Spolupráce s těmito zahraničními dodavatelskými subjekty funguje velmi dobře a 
je založena na vzájemné důvěře a stoprocentní korektnosti v obchodní činnosti. Lze říci, 
že vedení firmy Granit navázalo takřka přátelské vztahy s vedením či obchodním 
zastoupením zmíněných firem, což může být do budoucna obrovskou konkurenční 
výhodou. 
Z hlediska tuzemského trhu, zde jsou hlavními dodavatelskými partnery firmy fa. 
Miroslav Drozd – přírodní kámen z Veselí nad Moravou, SEVERE Praha a firma 
DEKSTONE Praha. Tyto společnosti se zabývají nákupem a následným prodejem 
zahraničního a tuzemského materiálu, zejména formátovaných desek.  
Nákup materiálu u těchto firem má pro společnost Granit jednu obrovskou 
výhodu. Ceny materiálu u těchto tuzemských firem jsou sice vyšší než u zahraničních 
dodavatelů, ale na druhou stranu může podnik díky těmto tuzemským firmám průběžně 
doplňovat zásoby materiálu, který je ve firmě přímo poptáván.  
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Firma Granit nemusí čekat na dodávky materiálu ze zahraničí, díky tuzemským 
dodavatelům je firma flexibilní a může snáze dostát  svým závazkům případně čelit 
neočekávaným událostem, např. zpoždění dodávky z Itálie atp.  
Zmíněné tuzemské firmy rovněž poskytují firmě Granit zprostředkovatelskou 
činnost, především v případech, kdy je ve firmě poptávaná nová, neznámá surovina, 
těžená v různých pro nás exotických lokalitách.  
Zároveň je třeba říci, že v tuzemsku existuje jen velmi málo firem, které se 
specializují na obchodní činnost, nákup a prodej přírodního kamene, navíc většina 
z nich sídlí v okolí Prahy. Tato možnost podnikatelské činnosti představuje mezeru na 
trhu, která se vedení společnosti nabízí. V důsledku zvýšení konkurence v obchodní 
činnosti by došlo ke snížení cen materiálu distribuovaného v rámci ČR, navíc obchodní 
činnost je více rentabilní než samotná výrobní činnost. 
Materiál, který se těží v tuzemsku dováží podnik přímo z kamenolomů, kde 
dochází k jeho prvotnímu zpracovávání. V lomech jsou vytěžené žulové bloky 
rozřezány na desky případně větší masivy. Firma Granit odebírá tuzemskou žulu 
především z lomu Kamenná na Českomoravské vrchovině, Studená na Pelhřimovsku a 
Šluknov v severních Čechách. 
 
3.3.3.3 Hrozba vstupu nových konkurentů 
Jak je již v práci uvedeno firma Granit spol. s r.o. se pohybuje na trhu 
kamenoprůmyslu od roku 1991 a během své existence si na trhu vybudovala poměrně 
silnou pozici, jak v rámci dodavatelsko-odběratelských vztahů, tak v rámci 
konkurenčního boje. Společnost si během své existence vybudovala velmi seriózní a 
kvalitní vztahy se svými obchodními partnery, založené na vzájemné důvěře a na 
etickém způsobu podnikání. Firma Granit má zajištěné výhodné distribuční kanály, 
velmi důležitá je rovněž informovanost v odvětví ( nové výrobní postupy, technologie 
atd. ) a podnikové know-how. 
Během let působení podniku v oboru se stabilizovala struktura zaměstnanců firmy 
a došlo k vybudování silného pracovního kolektivu. Vedení podniku velmi dbá na 
loajalitu svých zaměstnanců a za tímto účelem se snaží pracovníky vhodně motivovat a 
stimulovat, snaží se vybudování dobrých vzájemných vztahů se zaměstnanci. Vzhledem 
k tomu není příliš pravděpodobná možnost přechodu stávajících zaměstnanců ke 
konkurenčním podnikům 
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3.3.3.4 Hrozba substitutů 
Substitutem v odvětví kamenoprůmyslu je v první řadě umělý kámen. Dále lze 
považovat za substituty výrobky z keramiky, pochopitelně lze brát v úvahu veškerý 
stavební materiál. 
Co se týká výroby umělého kamene, v ČR existuje jediný výrobce, společnost 
Technistone v Hradci králové, která distribuuje umělý kámen v rámci ČR. Umělý 
kámen je cenově naprosto srovnatelný s přírodním kamenem, ale vzhledem 
k syntetickému složení a chemickým výrobním procesům postrádá exkluzivitu a určitou 
vzácnost, kterou nabízí přírodní kámen. S ohledem na tyto skutečnosti lze tedy jeho 
cenu chápat jako poměrně vysokou.  
Již zmíněná exkluzivita, vzácnost a „přírodnost“ představuje pro přírodní kámen a 
v podstatě pro každý přírodní materiál určitou přednost před jinými nepřírodními 
stavebními materiály. Lze říci, že zákazníci a spotřebitelé dnes upřednostňují kvalitní 
produkty z přírodních materiálů ( např. biopotraviny, dřevostavby apod. ) a proto 
představuje výroba a prodej výrobků z přírodního kamene poměrně důležitou 
konkurenční výhodu. 
 
3.3.3.5 Konkurence v odvětví 
Konkurenční prostředí firmy Granit spol. s r.o. lze rozdělit na 2 hlavní segmenty: 
 
 konkurence v pomníkové výrobě 
 konkurence ve stavební činnosti 
 
Mezi největší konkurenty podniku v pomníkové výrobě patří zejména drobní 
živnostníci, kteří v současné době zaujímají téměř 40 % podílu na trhu v regionu kraje 
Vysočina. Jak je již v práci výše uvedeno, jejich počet se v posledních několika letech 
zvýšil téměř dvojnásobně. Přesto lze říci, že tato skutečnost se prakticky nepromítne do 
počínání podniku, protože v rámci sezónnosti výroby je pro podnik mnohem 
rentabilnější výroba stavebních prvků v rámci velkých projektů. 
Ve stavební činnosti je konkurenční pozice firmy silnější. V rámci regionu není 
prakticky žádný jiný podnik, který by se v takové míře zabýval výrobou stavebních 
prvků z přírodního kamene. Výjimkou je pouze společnost Kámen Pelhřimov, s.r.o. 
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V rámci celé České republiky je samozřejmě konkurence nesrovnatelně větší, ale 
firma Granit díky svým stálým strategickým obchodním partnerům z posledních let o 
zakázky nepřichází. Přesto lze mezi největšími konkurenty jmenovat Kamenictví 
Oškrdal Rosice u Brna, Kamenosochařství Smetana v Černé Hoře, Kamenictví 
Komárek v Letovicích. Největšími podniky v oboru kamenoprůmyslu v ČR jsou 
Kamenoprůmysl Plzeň, Kamenoprůmysl Příbram a Kamenoprůmyslové závody 
Šluknov. 
Možnosti v oboru zpracování kamene jsou, jako dnes téměř v každém odvětví do 
značné míry omezené, přesto existují příležitosti, kterými lze dosáhnout lepšího 
postavení v rámci oboru a které by pro podnik znamenaly značnou konkurenční výhodu. 
Těmto příležitostem se budu v práci dále věnovat. 
 
 
3.4 SWOT analýza 
Na základě SWOT analýzy, která vychází z analýz vnějšího a vnitřního okolí 
podniku, jsem se v rámci analytického procesu pokusil identifikovat silné a slabé 
stránky podniku a odhalit reálné hrozby a příležitosti firmy Granit spol. s r.o. 
 
3.4.1 Silné stránky společnosti 
Silné stránky podniku jsou vnitřní aspekty, které mohou pro společnost 
představovat určitá zvýhodnění a přednosti v rámci konkurenčního boje. 
Jednou z nejvýznamnějších silných stránek firmy Granit je její stabilní postavení 
na trhu kamenoprůmyslu v ČR a velmi dobrá znalost odvětví, vyplývající z dlouholeté 
existence podniku. Fakt, že vedení podniku se může spoléhat na zkušený a 
kvalifikovaný pracovní kolektiv navíc podtrhuje výše uvedenou skutečnost. 
Velmi důležitou roli v rámci definování silných stránek podniku hraje rovněž fakt, 
že firma Granit má vybudované velmi dobré a dlouholeté dodavatelsko-odběratelské 






Shrnutí silných stránek firmy: 
 
 vysoká kvalita výrobků a poskytovaných služeb 
 široký sortiment výrobků 
 solidní cenová politika 
 velmi dobré postavení na trhu kamenoprůmyslu 
 know-how 
 spolehlivý a kvalifikovaný pracovní kolektiv 
 strategičtí obchodní partneři 
 vysoká pružnost výroby 
 
 
3.4.2 Slabé stránky společnosti 
Slabé stránky podniku, stejně jako silné stránky jsou vnitřní faktory snižující tržní 
hodnotu firmy. Vyplývají zejména z nedokonalosti výrobního procesu, z jeho nízké 
automatizace. Tento fakt má za následek i další nežádoucí jevy, např. nižší produktivita 
práce. 
Výrazný problém, se kterým se podnik do jisté míry také potýká je sezónnost 
výroby.  
 
Shrnutí slabých stránek firmy: 
 
 nízký stupeň automatizace výrobního procesu 
 omezené výrobní prostory 
 nepříliš dokonalá marketingová strategie 
 nevyužívání finančních prostředků ze strukturálních fondů EU 










3.4.3 Strategické příležitosti společnosti 
 
Strategické příležitosti podniku jsou vnější faktory, které mohou pro podnik 
představovat reálné možnosti rozvoje a získání značných konkurenčních výhod.  
Jako velmi zajímavá příležitost se pro firmu Granit jeví rozšíření podnikání o 
nákup a následný prodej materiálu. V souvislosti s rozšířením předmětu podnikání je 
pro vedení firmy klíčová znalost oboru, očekávání a potřeby odběratelů a kontakty 
s dodavateli. Na základě těchto aspektů by byl vstup na nový trh pro podnik o poznání 
jednodušší, než pro nové, začínající firmy či obchodníky. 
Ve spojitosti s rozšířením předmětu podnikání je také naprosto nevyhnutelné 
zvolit optimální marketingovou strategii. V současné době rozvoje informačních 
systémů a technologií se nabízí velké množství variant na posilování image společnosti 
a získání nových zákazníků.  
Pochopitelně vše je ovlivněno finančními možnostmi firmy, proto se jako velmi 
efektivní řešení pro podnik jeví modernizace webu s využitím moderní internetové 
prezentace.  
 
Shrnutí příležitostí firmy: 
 
 otevřený evropský trh 
 rozšíření předmětu podnikání o nákup a prodej materiálu 
 nízký počet distributorů přírodního kamene v ČR  
 rozšíření distribučních kanálů 
 vylepšení image společnosti => získání nových zákazníků na základě 
moderní internetové prezentace 
 získávání veřejných zakázek na základě výběrových řízení 
 
3.4.4 Potenciální hrozby společnosti 
Potenciální hrozby společnosti jsou vnější faktory, které mohou velmi negativně 
ovlivňovat činnost společnosti. Významné ohrožení představuje v současné době 
zejména platební morálka odběratelů, v důsledku čehož se může podnik dostávat do 
velkých potíží.  
Dále pak chod a fungování společnosti může ohrožovat sílící konkurence, zejména 
v pomníkové výrobě v rámci regionu. 
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V případě strategického záměru podniku, rozšíření předmětu podnikání, a tím 
pádem v případě zvýšeného nákupu materiálu ze zahraničí, může velmi negativně 
ohrožovat podnik kolísání měnového kurzu CZK vůči EURO. Vedení podniku by proto 
mělo zvažovat některé formy zajištění nebo se výrazně soustředit sledovat změny 
pohybu měnového kurzu.    
 
Shrnutí potenciálních ohrožení firmy: 
 
 potíže s platební morálkou zákazníků  =>  druhotná platební neschopnost 
 současná globální hospodářská krize 
 kolísání měnového kurzu CZK vůči EURO 
 sílící konkurence v pomníkové výrobě 
 selhávání lidského faktoru 
 zpožďování dodávek materiálu ze zahraničí 
 
 
3.5 Shrnutí analýzy firmy Granit spol. s r.o. 
Firma Granit spol. s r.o. je stabilní soukromá společnost pohybující se v odvětví 
zpracování přírodního kamene téměř 20 let. Za dobu své existence si firma Granit 
vybudovala se svými obchodními partnery velmi korektní a kvalitní dodavatelsko-
odběratelské vztahy. 
Z analýzy ekonomických činností podniku vyplývá, že společnost dosáhla 
v posledním období zlepšených ekonomických výsledků, ke kterým přispěl značný 
nárůst tržeb za prodej vlastních výrobků a služeb. Nárůst tržeb v letech 2006 a 2007 byl 
způsoben výrazným zvýšením počtu a především velikostí realizovaných zakázek. 
V roce 2007 a podle předběžných výsledků hospodaření i v roce 2008 vykázala 
společnost zisk, což je velmi pozitivní trend vývoje. 
Firma Granit disponuje stabilním a kvalifikovaným pracovním kolektivem, který 
v souladu s filosofií managementu podniku maximálně dbá na spokojenost zákazníků a 
na kvalitu nabízených výrobků  a služeb. 
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4 Návrh řešení a jeho přínosy 
Na základě analýzy stávajícího stavu podniku, vzhledem k výše uvedeným 
strategickým příležitostem a vzhledem k nastavenému pozitivnímu ekonomickému 
trendu vývoje je předmětem návrhové části diplomové práce rozšíření podnikatelské 
činnosti firmy Granit spol s r.o. o nákup a následný prodej přírodního kamene. 
Konkurence v tomto oboru podnikatelské činnosti není v ČR příliš vysoká, navíc 
v důsledku rozšíření portfolia činností firmy Granit dojde k rozložení rizika na více 
aktivit, což může mít příznivý dopad na celkovou podnikatelskou činnost podniku. 
Dominujícím cílem rozšíření podnikatelské činnosti firmy Granit o nákup a prodej 
materiálu však je další růst tržeb a celkové zlepšení ekonomických výsledků podniku. 
 
 
4.1 Rozšíření předmětu podnikání – nákup a prodej materiálu 
Cílem podniku v rámci rozšíření podnikatelské činnosti bude nabídnout výrobní 
materiál tuzemským kamenickým firmám pro jejich podnikatelskou činnost, v 
takových případech, aby mohly flexibilně reagovat na požadavky svých zákazníků a 
nenabourávaly hladký průběh vlastního výrobního procesu. 
Současná situace je taková, že podniky pohybující se v kamenoprůmyslu dováží 
výrobní materiál, stejně jako firma Granit spol. s r.o., z různých oblastí ve světě. 
Těžební společnosti distribuují suroviny do celého světa za takových cenových 
podmínek, kterým prakticky nelze konkurovat.  
V praxi vypadá situace tak, že pokud kamenická společnost zajišťuje určitou 
zakázku z netuzemského přírodního kamene nebo objednává větší množství materiálu 
na zásoby podniku, pak tuto objednávku zpravidla realizuje u zahraniční těžební nebo 
obchodní společnosti, v našich podmínkách zejména v Itálii. Náklady na dopravu jsou 
sice poměrně vysoké, přesto je pro podnik výhodné dovážet materiál ze zahraničí, ze 
země původu, a nikoliv z velkoskladů v ČR, kterých je navíc velice málo. 
Na druhou stranu podnikům vzniká obrovský problém v případech, kdy zákazník 
poptává v malém množství a v co možná nejkratším čase určitý druh materiálu, který 
podnik nemá k dispozici skladem nebo ho má, ale je určen na jinou zakázku. V tomto 
okamžiku je pro něj nejlepším východiskem objednat zahraniční materiál v tuzemsku za 
sice vyšší nákupní cenu, ale s podstatně nižšími náklady na dopravu a s minimální 
dobou dodání materiálu. 
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Zájmem Firmy Granit tedy je zajišťovat takové dodávky materiálu tuzemským 
firmám v rámci České republiky. V rámci nového předmětu podnikatelské činnosti bude 
firma Granit nabízet zákazníkům širokou škálu přírodního kamene pro běžné 
zpracování. Současně bude ochotna v případě zájmu zákazníkům zprostředkovat 
dopravu materiálu. 
 
4.2 Příprava technického a technologického zázemí projektu 
Vstup na trh nákupu a následné distribuce přírodního kamene znamená pro firmu 
Granit spol. s r.o. nutnost vytvoření určitého technického a technologického zázemí. 
Před zahájením nové činnosti je třeba rozšířit podnikové skladovací prostory. 
Firma musí investovat finanční prostředky do výstavby skladovací haly, která bude 
sloužit výhradně pro účely související s novým předmětem podnikání.  
Součástí investice bude pořízení mostového jeřábu s nosností minimálně 5 tun pro 
manipulaci s naformátovanými deskami. Investiční výstavba potrvá asi 1 rok. 
V souvislosti z rozšířením činnosti bude vedení podniku nuceno zajistit a provést 
některé procesy a činnosti, které jsou pro zahájení a provozování obchodu nezbytně 
nutné. Takovými procesy a činnostmi jsou smluvní vztahy s dodavateli, stanovení 
cenové politiky a ziskových marží, tvorba a aktualizace ceníků, zajištění příp. rozšíření 
distribučních kanálů, navázání kontaktů s dopravci apod. 
 
4.2.1 Výstavba skladovací haly 
Jak je již výše uvedeno hala bude sloužit výhradně pro účely související s novým 
předmětem podnikání, tedy pro skladovací účely. Ve skladovací hale budou skladovány 
naformátované desky z přírodního kamene v ocelových stojanech. 
Hala je navrhovaná jako železo-betonová typová konstrukce s nosnými sloupy do 
základových patek a svou architekturou odpovídá stávající průmyslové zástavbě 
stávajících hal. Navrhovaná hala bude přízemní, nepodsklepená s plochou střechou. 
Nový objekt bude napojen na inženýrské sítě a na elektrickou energii ve 
stávajícím objektu. Elektrická energie je přivedena do stávajícího objektu, proto 
nevznikne nové odběrné místo elektrické energie. Přípojky stávajících inženýrských sítí 
se rovněž nezmění. Přístavba nebude napojena na vodovodní řád, ani nebude vytápěna. 
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Součástí haly budou plastová okna s výplní izolačního dvojskla a ocelová vrata 
ovládaná elektromotory. 
Dopravní obslužnost stávajícího objektu se nezmění a bude umožněna pomocí 
stávajících zpevněných ploch, které navazují na stávající obecní komunikaci.  
V důsledku výstavby skladovací haly nedojde k navýšení počtu pracovníků firmy, 
provoz haly bude jednosměnný.  
Zhotovitelem všech stavebních prací včetně zajištění projektové dokumentace 
bude stavební firma König CZ, spol s r.o. ze Žďáru nad Sázavou, se kterou firma Granit 
již v minulosti k oboustranné spokojenosti spolupracovala. 
Stavební firma König CZ, s.r.o. vypracovala podrobný rozpočet na výstavbu 




Investiční výdaje na výstavbu skladovací haly: 
 
Základy a zemní práce ………………………………………………….. 351 560 Kč 
Svislé konstrukce ………………………………………………………. 2 036 377 Kč 
Vodorovné konstrukce …………………………………………………. 49 751 Kč 
Úpravy povrchu a podlahy …………………………………………….. 603 293 Kč 
Střešní krytina ………………………………………………………….. 268 000 Kč 
Klempířské práce ………………………………………………………. 90 000 Kč 
Elektromontáže ………………………………………………………… 50 000 Kč 
Plastová okna …………………………………………………………… 133 200 Kč 
Vrata ……………………………………………………………………. 140 000 Kč 
Dokončovací práce ……………………………………………………... 25 943 Kč 
Přesun hmot ……………………………………………………………. 122 304 Kč 
 




4.2.2 Pořízení mostového jeřábu 
Veškerá manipulace a pohyb materiálu bude prováděn pomocí mostového jeřábu 
typu BZ – M1C. Dodavatelem bude firma KRANTECHNIK spol s r.o. Svitavy. 
Mostový jeřáb bude jednonosníkový, s válcovaným profilem a nosností 5 000 kg. 
Rozpětí mostu bude 9 750 mm a zdvih jeřábu 5 000 mm. Celková dráha mostového 
jeřábu bude 29 m. Součástí mostového jeřábu bude lanový kladkostroj s rychlostí 
zdvihu 0,8 – 5 m / min. 
Na základě poptávky a následném zaslání cenové nabídky od firmy 
KRANTECHNIK spol. s r.o. lze stanovit výši investičních výdajů na pořízení 
mostového jeřábu. 
 
Investiční výdaje na pořízení mostového jeřábu: 
 
Dodávka jeřábu – lanový kladkostroj …………………………………..  315 000 Kč 
Montáž jeřábu + zaškolení  ……..……………………………………… 38 000 Kč 
Rádiové ovládání AUTEC ……………………………………………… 18 000 Kč 
Dodávka dráhy a troleje ………………………………………………… 326 000 Kč 
Montáž dráhy a troleje ………………………………………………….. 42 000 Kč 
Doprava materiálu ……………………………………………………… 18 Kč / km 
 
CELKEM ……..……………………………………………………….. 740 000 Kč  
 
4.2.3 Investiční výdaje projektu 
Investiční výdaje na realizaci celého investičního záměru sestávají z výdajů na 
výstavbu skladovací haly a z výdajů na pořízení mostového jeřábu. 
 
 
Tabulka č. 7 : Investiční výdaje projektu 
Investiční výdaje  
na výstavbu haly 3 870 428 Kč 
Investiční výdaje  
na pořízení mostového jeřábu 740 000 Kč 
Investiční výdaje CELKEM 4 610 428 Kč 
 
                                                                                 Zdroj: vlastní 
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4.3 Financování projektu 
Část navrhovaného podnikatelského záměru bude financována z cizích zdrojů, 
formou investičního bankovního úvěru. Podnik počítá s následnou žádostí o dotaci ze 
strukturálních fondů EU z operačního programu podnikání a inovace na profinancování 
části projektu. Zbylou část podnik pokryje z vlastních zdrojů. 
 
Tabulka č. 8 : Struktura financování projektu 
Investiční úvěr 3 000 000 Kč 65% 
Vlastní kapitál 1 610 428 Kč 35% 
CELKEM 4 610 428 Kč 100% 
 
                                                                              Zdroj: vlastní 
4.3.1 Přijetí investičního bankovního úvěru 
Firma Granit spol. s r.o. je připravena na financování projektu využít investičního 
bankovního úvěru XL od Raiffeisenbank, a.s., u které má společnost také veden 
podnikatelský účet. 
 
Tabulka č. 9: Charakteristika investičního úvěru XL 
Účel úvěru investice do movitého a nemovitého majetku 
Minimální výše úvěru 100 000 Kč 
Maximální výše úvěru individuální 
Minimální doba splatnosti 12 měsíců 
Maximální doba splatnosti 120 měsíců 
Typ úrokové sazby fixní 
Výše úrokové sazby 6,50% 
Podání žádosti o úvěr 0,00 Kč 
Uzavření smlouvy o úvěru 3 000 Kč 
Poplatek za předčasné splacení 3 500 Kč 
Splácení jistiny a úroků měsíčně 
Podmínky poskytnutí úvěru 
- roční obrat za poslední účetní období do 75 mil. Kč 
- předložení DP min. za uplynulé 2 zdaňovací období 
- neexistence závazků po splatnosti vůči FÚ a ČSSZ  
Zajištění úvěru 
- nemovitosti až 70 % odhadu  
- movité věci až 70 % odhadu 
- biankosměnky, pohledávky 
 
                                                                                                     Zdroj: Raifeissenbank, a.s. 
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Firma Granit bude na financování výstavby skladovací haly čerpat výše zmíněný 
investiční úvěr ve výši 3 000 000 Kč. Stanovená doba splatnosti úvěru je 10 let. 
Společnost bude investiční úvěr splácet formou anuitních měsíčních splátek. Bankovní 
úvěr bude zajištěn firemní nemovitostí. 
 Z níže uvedeného splátkového kalendáře je patrné, že výše měsíční splátky úvěru 
je asi 34 776 Kč. Firma Granit zaplatí bance za poskytnutí investičního úvěru XL na 
úrocích celkem 1 173 141 Kč. 
 






úvěru úrok úmor 
konečný stav 
úvěru 
1 3 000 000 Kč 417 314 Kč 195 000 Kč 222 314 Kč 2 777 686 Kč 
2 2 777 686 Kč 417 314 Kč 180 550 Kč 236 764 Kč 2 540 921 Kč 
3 2 540 921 Kč 417 314 Kč 165 160 Kč 252 154 Kč 2 228 767 Kč 
4 2 288 767 Kč 417 314 Kč 148 770 Kč 268 544 Kč 2 020 223 Kč 
5 2 020 223 Kč 417 314 Kč 131 314 Kč 286 000 Kč 1 734 224 Kč 
6 1 734 224 Kč 417 314 Kč 112 725 Kč 304 590 Kč 1 427 634 Kč 
7 1 429 634 Kč 417 314 Kč 92 926 Kč 324 388 Kč 1 105 246 Kč 
8 1 105 246 Kč 417 314 Kč 71 841 Kč 345 473 Kč 759 773 Kč 
9 759 773 Kč 417 314 Kč 49 385 Kč 367 929 Kč 391 844 Kč 
10 391 844 Kč 417 314 Kč 25 470 Kč 391844 Kč 0 Kč 
Celkem   4 173 141 Kč 1 173 141 Kč 3 000 000 Kč   
 
                                                                                                                                       Zdroj: vlastní 
 
 

















                                                                                                                             Zdroj: vlastní  
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4.3.2 Financování z vlastních zdrojů 
Z výše uvedené analýzy ekonomických činností podniku, která je součástí 
analytické části práce je patrné, že vlastní kapitál podniku nedosahuje potřebné výše 
k financování části navrhovaného investičního záměru. Zároveň však z finanční analýzy 
a z účetních výkazů vyplývá, že firma Granit má ve sledovaném analyzovaném období 
značné finanční prostředky vázané v zásobách.  
Na základě podrobnější analýzy a konzultace s vedením podniku lze říci, značná 
část zásob podniku jsou zásoby nadnormativní. Tyto zásoby vznikly většinou 
v důsledku přebytků při realizaci konkrétních zakázek. Management podniku je 
připraven realizovat odprodej těchto nadnormativních zásob za účelem získání vlastních 
finančních prostředků, které následně využije k financování výstavby nové skladovací 
haly, případně na pořízení mostového jeřábu, který je nedílnou součástí investičního 
záměru. 
 
4.3.3 Žádost o profinancování části projektu z fondů EU 
Záměrem vedení podniku v rámci financování investičního projektu bude zajištění 
části finančních zdrojů ze strukturálních fondů EU, konkrétně z Operačního programu 
Podnikání a inovace, v rámci kterého lze čerpat finanční prostředky v období 2007 – 
2013. 
Čerpání finančních prostředků ze strukturálních fondů EU funguje na principu 
určité návratnosti, kdy podmínkou pro poskytnutí účelové dotace je získání finančních 
zdrojů na financování investičního záměru. Na základě stanovených podmínek a na 
základě podané žádosti o podporu pak může být investorovi projektu profinancována 
určitá část investičního záměru. 
V současné době však neexistuje podpůrný program, v rámci kterého by vedení 
podniku Granit mohlo usilovat o získání finančních zdrojů z EU. Jak je však výše 
uvedeno Operační program Podnikání a inovace spadá do programového období 2007 – 
2013, proto existuje reálná možnost, že bude v rámci Operačního programu Podnikání a 
inovace vyhlášena výzva, jíž bude moci vedení firmy Granit využít za účelem získání 
finančních zdrojů. Navrhovaný investiční záměr připadá do podpůrného programu 




4.4 Ekonomická analýza projektu 
V následující kapitole diplomové práce jsem se zaměřil na ekonomickou analýzu 
investičního záměru. V rámci této kapitoly jsem sestavil plán výnosů a nákladů 
projektu, výkaz zisku a ztráty navrhovaného projektu, dále jsem se zaměřil na výpočet 
průměrných vážených nákladů na kapitál potřebný k realizaci záměru a sestavil jsem 
plán toků hotovosti daného projektu. Investiční výstavba bude probíhat v roce 2010, 
sledovaným obdobím je období 2011 – 2018. 
 
4.4.1 Náklady a výnosy projektu 
Na základě průzkumu trhu a na základě velmi dobré znalosti odvětví jsem ve 
spolupráci s vedením společnosti stanovil plán nákladů a výnosů na období 2011 – 
2018. 
Lze předpokládat, že tržby za prodej zboží v prvním roce by se mohly pohybovat 
na úrovni 25 mil. Kč, v následujících letech lze uvažovat s jejich navýšením. S dalšími 
výnosy projektu jsem při sestavování plánu výnosů nepočítal. V souvislosti s tržbami je 
nutné poznamenat, že obchodní marže pro prodej materiálu byla na základě analýzy a 
cen konkurence zvolena na úrovni 15 %. 
Do nákladů projektu jsou zahrnuty níže uvedené položky. Odpisy byly stanoveny 
jako rovnoměrné, dle Zákona č. 586 / 1992 Sb., o daních z příjmu, patří hala do 5. 
odpisové skupiny. Doba odpisování je 30 let, koeficient v prvním roce 1,4 a v dalších 
letech pak 3,4. 
Tabulka č. 11: Náklady projektu 
Náklady (v tis.) 
rok provozu 
Položka 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Nákup materiálu a doprava 23 500 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 
Energie 36 36 36 36 36 36 36 36 
Osobní náklady 300 360 360 360 360 360 360 360 
Odpisy 67 163 163 163 163 163 163 163 
Ostatní náklady 240 240 240 240 240 240 240 240 
Úroky z úvěru 195 181 165 149 131 113 93 72 
Náklady CELKEM 24 338 29 180 29 164 29 148 29 130 29 112 29 092 29 071 
 
                                                                                                                                       Zdroj: vlastní 
 
 78 
Tabulka č. 12: Výnosy projektu 
Výnosy  (v tis.) 
rok provozu 
Položka 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Tržby za prodej zboží 25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
Výnosy CELKEM 25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
  




4.4.2 Výkaz zisku a ztráty projektu 
Výkaz zisku ztráty projektu zachycuje náklady a výnosy projektu ve sledovaném 
období, zisk před zdaněním, daň z příjmu a zisk po zdanění. Základ daně z příjmu není 
upraven o odčitatelné položky, proto má stejnou hodnotu jako zisk před zdaněním. 
Sazba daně z příjmu pro sledované období je stanovena na úrovni 19 %. 
 
Tabulka č. 13: Výkaz zisku a ztráty projektu 
Výkaz zisku a ztráty (v tis.) 
rok provozu 
Položka 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
1. Výnosy 25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
Tržby za prodej zboží 25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
                  
2. Náklady 24 338 29 180 29 164 29 148 29 130 29 112 29 092 29 071 
Nákup materiálu a doprava 23 500 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 28 200 
Energie 36 36 36 36 36 36 36 36 
Osobní náklady 300 360 360 360 360 360 360 360 
Odpisy 67 163 163 163 163 163 163 163 
Ostatní náklady 240 240 240 240 240 240 240 240 
Úroky z investičního úvěru 195 181 165 149 131 113 93 72 
3. Zisk před zdaněním 1 537 1 870 1 886 1 902 1 920 1 938 1 958 1 979 
4. Základ daně z příjmu 1 537 1 870 1 886 1 902 1 920 1 938 1 958 1 979 
5. Daň z příjmu 292 355 358 361 365 368 372 376 
6. Zisk po zdanění 1 245 1 514 1 527 1 540 1 555 1 569 1 586 1 603 
 




4.4.3 Výpočet WACC 
Výpočet průměrných vážených nákladů na kapitál potřebný k realizaci 
investičního záměru je důležitý z hlediska stanovení reálné diskontní sazby. 
Průměrné vážené náklady na kapitál, tzv. WACC ( weighted average costs of 




D – cizí kapitál 
E – vlastní kapitál 
C – celkový investovaný kapitál 
re – náklady vlastního kapitálu 
rd – náklady cizího kapitálu 
T – sazba daně z příjmu 
 
Z výše uvedené tabulky č. 8 je zřejmé, jak bude vypadat struktura financování 
celého projektu. Náklady cizího kapitálu odpovídají úrokové sazbě investičního úvěru 
XL a jsou na úrovni 6,50 %.  
Náklady na vlastní kapitál jsou z hlediska časové vázanosti, vyššího rizika 
vlastníka než věřitele vyšší než náklady na cizí kapitál. Proto se doporučuje odvození 
z nákladů na cizí kapitál a to přirážkou k nákladům na cizí kapitál před odečtením 
úrokového daňového štítu na úrovni 2 – 3 %. (11) 
Náklady vlastního kapitálu jsem tedy stanovil ve výši 9,50 %. Sazba daně z příjmu 
právnických osob v roce 2010 bude 19 %. 
Po dosazení do výše uvedeného vzorce dostáváme průměrné vážené náklady 
kapitálu na úrovni 6,75 %. 
 
4.4.4 Stanovení diskontní sazby  
Nominální diskontní sazba odpovídá vypočteným průměrným váženým nákladům 
na kapitál, tedy 6,75 %. 
Pro optimální určení diskontních faktorů je důležité stanovit reálnou diskontní 
sazbu, která zohledňuje vliv inflace. 






rWACC de *1* −∗+=
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i – reálná diskontní sazba 
r – nominální diskontní sazba 
m – míra inflace 
Předpokládanou míru inflace v roce 2010 jsem zvolil na úrovni 4,50 %. Po 
dosazení do uvedeného vzorce dostáváme hodnotu reálné diskontní sazby na úrovni 
2,15 %. 
Reálná diskontní sazba je důležitá pro určení diskontovaných čistých toků 
hotovosti a následně pro určení diskontovaných kumulovaných čistých toků hotovosti 
ve sledovaném období 2011 – 2018. 
 
4.4.5 Cash-Flow projektu 
Cash-Flow projektu tvoři veškeré příjmy a veškeré výdaje, které se 
podnikatelského projektu týkají. (2)  
V níže uvedené tabulce je zachycen průběh čistých toků hotovosti do roku 2018. 
Diskontované čisté toky hotovosti jsou důležité pro výpočet čisté současné hodnoty 
projektu, vnitřní míry výnosu  a doby návratnosti investičního záměru. 
 
Tabulka č. 14: Cash-Flow projektu 




výstavba 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Příjmy 
          
Výnosy   25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
Příjmy CELKEM   25 875 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 31 050 
Výdaje 
                  
Investiční výdaje                 
Náklady bez odpisů 24 271 29 017 29 001 28 985 28 967 28 949 28 929 28 908 
Daň z příjmu 
4 805 
292 355 358 361 365 368 372 376 
Výdaje CELKEM 4 805 24 563 29 372 29 359 29 346 29 332 29 317 29 301 29 284 
Čisté toky hotovosti -4 805 1 312 1 678 1 691 1 704 1 718 1 733 1 749 1 766 
Diskontované čisté  
toky hotovosti -4 704 1 257 1 574 1 553 1 532 1 512 1 493 1 475 1 458 
Kumulované diskontované  
čisté toky hotovosti -4 704 -3 446 -1 873 -320 1 212 2 724 4 217 5 692 7 149 
Diskontní faktory 0,98 0,96 0,94 0,92 0,90 0,88 0,86 0,84 0,83 
 

















4.5 Zhodnocení finanční efektivnosti projektu 
Důležitým kritériem pro rozhodnutí, zda je navrhovaný investiční záměr 
realizovatelný, je výpočet ukazatelů efektivnosti investičních projektů. Pro posuzování 
efektivnosti investičních projektů existuje několik metod.  
V rámci hodnocení navrhovaného investičního záměru jsem použil metody 
vycházející z peněžního toku, tedy čistou současnou hodnotu a vnitřní výnosové 
procentu, metodu doby návratnosti investičního projektu, která vychází ze ziskových 
kritérií. (11) 
 
4.5.1 Čistá současná hodnota projektu 
Čistá současná hodnota je finanční ukazatel vyjadřující současnou hodnotu  
budoucích peněžních toků a případného současného výdaje. Hlavní výhodou tohoto 
ukazatele je zohlednění faktoru času. 
Čistá současná hodnota je chápána jako rozdíl mezi diskontovanými peněžními 
příjmy z investice a kapitálovými výdaji a vypočítá se dle vztahu: (11) 
 
  
                                                                  , kde 
 
 
CFt – cash-flow z investice v jednotlivých letech v Kč ( zahrnuje příjmy i výdaje 
z investice ) 
t – jednotlivé roky životnosti investice 
n – doba životnosti investice 
i – diskontní sazba investičního projektu 
 
Po dosazení do výše uvedeného vzorce dostáváme v roce 2018, tj. v osmém roce 
projektu ( od roku 2011 ) čistou současnou hodnotu 7 149 tis. Kč. Z toho vyplývá, že 













4.5.2 Vnitřní míra výnosnosti projektu 
Vnitřní míra výnosnosti projektu v procentech je taková výnosová míra, při které 
se současná hodnota očekávaná peněžních příjmů z investice rovná současné hodnotě 
kapitálových výdajů na investici vynaložených.  
Jedná se tedy o takovou míru výnosu projektu, při níž se čistá současná hodnota 
rovná nule. K výpočtu takové míry výnosu lze použít vzorce: (11) 
 
            
                                                                   , kde 
 
Pt – příjem z investice v jednotlivých letech životnosti 
KV – kapitálový výdaj ( u navrhovaného projektu potrvá investiční výstavba 1 rok, 
proto není třeba diskontovat výdaje k okamžiku zahájení výstavby ) 
t – jednotlivé roky životnosti investice 
n – doba životnosti investice 
i – diskontní sazba investičního projektu 
 
Vnitřní míra výnosnosti navrhovaného projektu je na úrovni 29,04 %, což je 4krát 
více než průměrné vážené náklady na kapitál potřebný k realizaci investice. Vnitřní 
míra výnosnosti projektu je navíc téměř 2krát vyšší než vedením stanovená požadovaná 
míru výnosnosti 15 %. 



















4.5.3 Doba návratnosti projektu 
Výpočtem získaná hodnota vyjadřuje čas, za který se kapitálové výdaje spojené 
s realizací projektu splatí ze zisku po zdanění. (11) 
Doba návratnosti navrhovaného záměru je pátý rok projektu (od počátku 
investiční výstavby), což je relativně krátká doba. 
I vzhledem k této skutečnosti se potvrzuje hypotéza, že navrhovaný investiční 
záměr je přijatelný a firma Granit, spol. s r.o. by jej měla realizovat. 
 
 












































4.6 Marketingová strategie při vstupu na nový trh 
Při vstupu na nový trh je vždy klíčovou otázkou identifikace a oslovení cílových 
zákazníků. Sledovaná společnost působí v oblasti zpracování kamene téměř 20 let a za 
tuto dobu navázala celou řadu kontaktů i s konkurenčními společnostmi. Vize 
společnosti je taková, že současní konkurenti v podnikatelské činnosti by se při vstupu 
na nový trh stali cílovými zákazníky společnosti. 
Konkurenční výhodu a přednost v rámci marketingové strategie může pro firmu 
Granit představovat dobrá mnohaletá spolupráce s italskými dodavateli a dobré 
postavení na trhu kamenoprůmyslu, ale také dokonalá znalost prostředí, ve kterém je 
zapotřebí hledat klíčové zákazníky. Jak už je v diplomové práci uvedeno specifikem je 
skutečnost, že stávající konkurenti se po vstupu společnosti na trh stanou potenciálními 
klíčovými odběrateli. Management firmy bude moci dostatečně těžit z faktu, že velmi 
dobře zná jejich požadavky, potřeby a  do jisté míry i jejich problémy. Je však zřejmé, 
že výše uvedené skutečnosti je třeba podpořit dalšími, optimálně zvolenými a využitými 
marketingovými aktivitami. 
 
4.6.1 Cenová politika 
Prodejní cena nabízeného materiálu bude stanovena dle nákupní ceny materiálu 
včetně nákladů na dopravu, do které bude zahrnuta obchodní marže a DPH. Obchodní 
marže v rámci obchodní činnosti bude na základě průzkumu trhu a na základě cen 
konkurenčních firem na úrovni 15 % a to bez rozdílu. 
 
4.6.2 Marketingový mix 
Marketingový mix v rámci marketingové strategie se bude standardně opírat o 4 P 
– Price, Product, Place, Promotion.  
 
4.6.2.1 Cena 
Vedení firmy Granit je připraveno nabídnout svým zákazníkům některé slevové 
akce a zvýhodnění. Zvýhodnění se budou týkat zejména množstevních slev při odběru 
většího množství materiálu. 
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Management podniku je rovněž připraven u prověřených klíčových zákazníků 
přistoupit k prodloužení doby splatnosti při fakturaci, která je stanovena na 90 dní. 
Zákazníci budou rovněž moci využít skonto slev při předčasném splacení faktury.  
 
4.6.2.2 Produkt 
Nabízeným produktem bude přírodní kámen importovaný ze zahraničí. Přírodní 
materiál bude distribuován ve formě naformátovaných žulových desek standardní 
tloušťky 2, 3, 5, 7, 10, 12 a 15 cm a ve formě naformátovaných mramorových a 
onyxových desek standardní tloušťky 2 a 3 cm. Firma Granit bude pro své odběratele 
realizovat prodej více než 50 druhů přírodního kamene z celého světa. 
Prodej materiálu  bude probíhat na základě telefonických nebo emailových 
objednávek, s možností prohlídky všech druhů materiálu. 
 
4.6.2.3 Distribuce    
V rámci zajištění distribučních kanálů je třeba uvažovat jak distribuci od 
zahraničních dodavatelů, tak následnou distribuci zákazníkům firmy Granit.  
Společnost Granit bude při dodání zboží od zahraničních těžebních a obchodních 
společností využívat stávajících distribučních kanálů zejména formou kamionové 
dopravy. Ze zámořských lokalit bude materiál dovážen formou námořní a poté případně 
formou říční lodní dopravy. 
V případě zájmu odběratelů bude firma Granit nabízet zprostředkování dopravy 
materiálu prostřednictvím soukromých dopravců, jejichž služeb k vlastní spokojenosti 
sama využívá. V rámci marketingové strategie nebude firma za zprostředkování 
dopravy materiálu účtovat žádné provize. 
Za kompletní zajištění obchodní činnosti podniku bude odpovědný pracovník 
obchodního oddělení firmy ve spolupráci s výkonným ředitelem společnosti.  
 
4.6.2.4 Propagace 
V rámci propagace bude společnost využívat některých nástrojů komunikačního 
mixu, zejména propagace formou webových stránek.  
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Pro úspěch navrhovaného podnikatelského záměru je velice důležité, aby 
potencionální zákaznici společnosti mohli snadno a rychle získat požadované informace 
o společnosti, zejména pak o její nabídce. Nedílnou součástí webových stránek musí být 
vždy aktuální ceník naformátovaných desek materiálu a vizuální prezentace všech 
nabízených druhů materiálů. V současné době jsou hlavním zdrojem pro vyhledávání 
obchodních partnerů nebo konkrétního produktu internetové vyhledávače a internetové 
katalogy firem. 
Firma Granit by proto měla maximálně zaměřit svůj zájem na prezentaci podniku 
formou internetových stránek. Pouhé naprogramování a vedení běžných internetových 
stránek nemusí stačit k dosažení úspěchu webové prezentace.  
Vedení firmy Granit by proto mělo uvažovat o využití služeb společnosti, která se 
zabývá optimalizací webových stránek v rámci internetových vyhledávačů a která 
dokáže navrhnout strukturu textu a vizualizaci tak, aby tyto stránky byli na prvních 
pozicích ve výsledcích hledání hesel spojených s odvětvím distribuce a prodeje 
přírodního kamene a zpracování přírodního kamene. Tento způsob optimalizace 
podnikového webu  je označován jako SEO ( Search Engine Optimization ). 
Je nutné poznamenat, že výše zmíněné způsoby optimalizace webové prezentace 
vykazují poměrně vysokou návratnost. Statisticky lze do jisté míry zjistit zvýšení 
návštěvnosti stránek podniku na základě dohodnuté výše platby. Pochopitelně ne každý 
návštěvník webové stránky je zákazník podniku, ale v každém případě lze říci, že 
zvýšení návštěvnosti podnikového webu zajistí a přivede společnosti nové koncové 
odběratele. 
Na základě zjištění u reklamní a komunikační agentury ERSA FENOT Moravia, 
s.r.o. se  zajištění výše uvedených služeb pohybuje řádově na úrovni 2 000 Kč za měsíc. 
Optimální by bylo uzavřít smlouvu na dobu určitou a na základě statistik o návštěvnosti 










5 Zhodnocení podnikatelského záměru 
Po vypracování ekonomické analýzy projektu, ve které jsem na základě co možná 
nejobjektivnějších skutečností namodeloval předpokládané výnosy a náklady lze 
usuzovat, že navrhovaný investiční projekt bude životaschopný a rentabilní.  
Výpočet čisté současné hodnoty vyšel v osmém roce kladný v hodnotě 7 149 tis. 
Kč. Z toho vyplývá, že investiční projekt je přijatelný a zvyšuje tržní hodnotu podniku o 
částku ČSH. Vnitřní míra výnosnosti projektu výrazně převyšuje průměrné vážené 
náklady kapitálu potřebného k zajištění celého investičního záměru, což rovněž 




















V závěru diplomové práce vzniká prostor k celkovému zhodnocení a posouzení 
výsledků a přínosů navrženého řešení. Cílem diplomové práce bylo na základě 
podrobné analýzy stávajícího stavu podniku sestavit podnikatelský investiční záměr na 
rozšíření podnikatelské činnosti firmy Granit, spol. s r.o. Diplomová práce je rozdělena 
do tří stěžejních částí. 
 
V první části diplomové práce jsou zachyceny některé teoretické poznatky, které 
mi pomohly při objasňování a analýze stávající situace ve sledovaném podniku a 
zároveň při řešení návrhové části. 
 
Druhá část práce je zaměřena na analýzu komplexního stavu firmy Granit, spol. 
s r.o. Analytická část zahrnuje obecné charakteristiky, základní údaje o společnosti a 
detailně popisuje stávající předmět podnikatelské činnosti. 
Analytická část práce je rozdělena na rozbor vnitřního a vnějšího prostředí 
podniku. Součástí analýzy vnitřního okolí je podrobný rozbor z hlediska obchodních 
činností, technické funkce, personálních činností, dále analýza výrobního procesu a 
ekonomických činností. Metodou SLEPT a pomocí Porterova 5 faktorového modelu je 
pak definováno vnější prostředí firmy Granit. 
V závěru této části diplomové práce jsou formou SWOT analýzy definovány silné 
a slabé stránky společnosti a shrnuty strategické příležitosti a reálné hrozby podniku. 
 
Poslední částí diplomové práce je část návrhová, ve které jsem řešil rozšíření 
stávajícího předmětu podnikání o nákup a prodej přírodního kamene. Vycházel jsem 
z analýzy současné situace sledovaného podniku a vzhledem ke strategickým 
příležitostem a vzhledem k nastavenému pozitivnímu ekonomickému trendu vývoje 
jsem vypracoval investiční projekt na výstavbu skladovací haly a na zajištění 
potřebného technologického a technického zázemí. V rámci investičního záměru jsem 
sestavil plán nákladů a výnosů projektu, výkaz zisku a ztráty projektu a v neposlední 
řadě také Cash-Flow projektu, které je stěžejní pro hodnocení efektivnosti celé 
investiční akce. Součástí investičního záměru je rovněž struktura zdrojů financování 
potřebných k zajištění investičních výdajů. 
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Z hodnocení investičního záměru vyplývá, že pokud bude předpokládaný vývoj 
nákladů a výnosů odpovídat navrhovanému řešení, bude tento podnikatelský záměr 
ekonomicky výhodný, životaschopný a podniku bude přinášet finanční zisk. 
Z ekonomické analýzy projektu a z výpočtu ukazatelů hodnocení efektivnosti 
investičních projektů je patrné, že čistá současná hodnota v osmém roce projektu je 
kladná a vykazuje hodnotu téměř 7 200 000 Kč. Vnitřní míra výnosnosti projektu 4krát 
převyšuje průměrné vážené náklady na kapitál nutný k finančnímu zajištění investiční 
výstavby. Tyto obě skutečnosti vypovídají o tom, že navrhovaný projekt je z pohledu 
sledovaného podniku přijatelný.  
Domnívám se, že tato diplomová práce by mohla sloužit jako podklad pro 
skutečnou investici do výstavby skladovací haly a jako podklad pro rozšíření 
podnikatelské činnosti firmy Granit, spol. s r.o. 
 
Úplným závěrem bych rád dodal, že diplomová práce nepředstavuje přínos pouze 
pro firmu Granit, ale i pro mě samotného. Díky vypracování diplomové práce jsem měl 
možnost poznat, jak funguje chod a běžná činnost malé společnosti. Měl jsem rovněž 
možnost setkat se s odbornými pracovníky z praxe, což pro mě znamenalo získání 
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Příloha č. 1: Účetní výkazy společnosti v období 2005 – 2007, 
Str. 1: Aktiva 
 
 A K T I V A  ( v tis. Kč za období ) 2005 2006 2007 
 AKTIVA CELKEM 11 307 26 840 12 557 
A 
POHLEDÁVKY ZA UPSANÝ ZÁKLADNÍ 
KAPITÁL 0 0 0 
B DLOUHODOBÝ MAJETEK  3 772 4 757 4 234 
B.I  Dlouhodobý nehmotný majetek 0 0 0 
B.II  Dlouhodobý hmotný majetek 3 772 4 757 4 234 
  1. Pozemky 122 122 122 
  2. Stavby 2 257 2 208 2 086 
  3. Samostatné movité věci 562 1 596 1 191 
  6. Jiný dlouhodobý hmotný majetek 0 0 0 
  7. Nedokončený dlouhodobý hmotný majetek 831 831 835 
  8. Poskytnuté zálohy na DHM  0 0 0 
B.III Dlouhodobý finanční majetek 0 0 0 
C OBĚŽNÁ AKTIVA  7 357 21 971 8 256 
C.I  Zásoby 5 229 12 218 6 202 
  1. Materiál 4 982 12 050 6 034 
  2. Nedokončená výroba a polotovary 247 168 168 
  3. Výrobky 0 0 0 
  4. Zboží 0 0 0 
C.II Dlouhodobé pohledávky 0 0 0 
  1. Pohledávky z obchodních vztahů 0 0 0 
 7. Dlouhodobé poskytnuté zálohy 0 0 0 
 9. Jiné pohledávky 0 0 0 
C.III Krátkodobé pohledávky 2 041 9 393 1 855 
  1. Pohledávky z obchodních vztahů 1 831 3 204 1 610 
  2. Stát – daňové pohledávky 0 0 1 
 7. Krátkodobé poskytnuté zálohy 212 4 232 209 
 8. Dohadné účty aktivní 21 0 0 
 9. Jiné pohledávky -23 1 957 35 
C.IV Krátkodobý finanční majetek 87 360 199 
  1. Peníze   87 360 199 
D ČASOVÉ ROZLIŠENÍ 179 112 67 
  1. Náklady příštích období 179 112 67 









Příloha č. 1: Účetní výkazy společnosti v období 2005 – 2007, 
Str. 2: Pasiva 
 
 
 P A S I V A ( v tis. Kč za období ) 2005 2006 2007 
 PASIVA CELKEM 11 307 26 840 12 557 
A VLASTNÍ KAPITÁL 3 319 3 284 4 043 
A.I Základní kapitál 3 600 3 600 3 600 
  1. Základní kapitál 3 600 3 600 3 600 
A.II  Kapitálové fondy 0 0 0 
A.III 
Rezervní fondy, nedělitelný fond a ostatní 
fondy ze zisku 240 240 240 
  1. Zákonný rezervní fond / Nedělitelný fond 240 240 240 
  2. Statutární a ostatní fondy 0 0 0 
A.IV Výsledek hospodaření minulých let - 487 - 521 - 566 
  1. Nerozdělený zisk minulých let 0 0 0 
  2. Neuhrazená ztráta minulých let - 487 - 521 - 566 
A.V 
Výsledek hospodaření běžného účetního 
období - 34 - 35 769 
B CIZÍ ZDROJE  7 988 23 555 8 514 
B.I  Rezervy 0 0 440 
  1. Rezervy podle zvláštních předpisů 0 0 440 
  3 Rezerva na daň z příjmů 0 0 0 
  4. Ostatní rezervy 0 0 0 
B.II Dlouhodobé závazky 0 0 0 
  1. Závazky z obchodních vztahů 0 0 0 
 7. Dlouhodobé přijaté zálohy 0 0 0 
 9. Jiné závazky 0 0 0 
B.III Krátkodobé závazky 5 526 20 505 6 334 
  1. Závazky z obchodních vztahů 4 320 6 606 4 815 
 
4. Závazky ke společníkům, členům družstva a 
k účastníkům sdružení 6 9 9 
 5. Závazky k zaměstnancům 69 95 85 
 
6. Závazky za sociální zabezpečení a zdravotní 
pojištění 201 275 79 
  7. Stát – daňové závazky a dotace 350 308 475 
 8. Krátkodobé přijaté zálohy 500 12 994 786 
 10. Dohadné účty pasivní 78 214 52 
 11. Jiné závazky 2 5 33 
B.IV Bankovní úvěry a výpomoci 2 426 3 050 1 740 
  1. Bankovní úvěry dlouhodobé 0 0 0 
 2. Krátkodobé bankovní úvěry 1 212 1 689 1 054 
 3. Krátkodobé finanční výpomoci 1 250 1 361 686 
C ČASOVÉ ROZLIŠENÍ 0 0 0 
  1. Výdaje příštích období 0 0 0 




Příloha č. 1: Účetní výkazy společnosti v období 2005 – 2007, 
Str. 3: Výkaz zisku a ztráty 
 
 
 VÝKAZ ZISKU A ZTRÁTY ( v tis. Kč za období ) 2005 2006 2007 
I. Tržby za prodej zboží 0 0 0 
A. Náklady vynaložené na prodej zboží 0 0 0 
+ Obchodní marže 0 0 0 
II. Výkony 9 580 14 478 36 444 
II. 1. Tržby za prodej vlastních výrobků a služeb 9 482 14 549 36 444 
 2. Změna stavu zásob vlastní činnosti 98 - 78 0 
  3. Aktivace 0 8 0 
B. Výkonová spotřeba 6 859 11 789 30 826 
B. 1. Spotřeba materiálu a energie 4 997 9 668 20 991 
  2. Služby 1 863 2 120 9 835 
+ Přidaná hodnota 2 721 2 690           5 618 
C. Osobní náklady 2 503 2 694 3 355 
C. 1. Mzdové náklady 1 781 1 887 2 376 
 
3. Náklady na sociální zabezpečení a zdravotní 
pojištění 623 661 827 
 4. Sociální náklady 98 146 152 
D. Daně a poplatky 41 21 22 
E. 
Odpisy dlouhodobého hmotného a 
nehmotného majetku 248 335 527 
III. 
Tržby z prodeje dlouhodobého majetku a 
materiálu 0 0 0 
F. 
Zůstatková cena prodaného dlouhodobého 
majetku a materiálu 0 0 0 
G. 
Změna stavu rezerv a opravných položek 
v provozní oblasti a komplexních nákladů (+/-) 0 0 441 
IV. Ostatní provozní výnosy 190 458 6 
H. Ostatní provozní náklady 74 126 65 
V. Převod provozních nákladů 0 0 0 
I.  0 0 0 
* Provozní výsledek hospodaření  44 - 28 1 214 
VI. Tržby z prodeje cenných papírů a podílů 0 0 0 
J. Prodané cenné papíry a podíly 0 0 0 
VII. 
Výnosy z podílů ovládaných a řízených 
osobách a v účetních jednotkách pod 
podstatným vlivem 0 0 0 
VIII. Výnosy z krátkodobého finančního majetku 0 0 0 
K. Náklady finančního majetku 0 0 0 
IX. Výnosy z přecenění cenných papírů a derivátů 0 0 0 
L. Náklady z přecenění cenných papírů a derivátů 0 0 0 
M. 
Změna stavu rezerv a opravných položek ve 
finanční oblasti ( +/- ) 0 0 0 
X. Výnosové úroky 43 24 22 





Příloha č. 1: Účetní výkazy společnosti v období 2005 – 2007, 
Str. 4: Výkaz zisku a ztráty 
 
 
 VÝKAZ ZISKU A ZTRÁTY ( v tis. Kč za období ) 2005 2006 2007 
XI. Ostatní finanční výnosy 52 159 130 
O. Ostatní finanční náklady 103 110 132 
XII. Převod finančních výnosů 0 0 0 
P. Převod finančních nákladů 0 0 0 
* Finanční výsledek hospodaření - 196 - 100 - 180 
Q. Daň z příjmu za běžnou činnost 15 45 294 
Q. 1. Splatná 15 45 294 
 2. Odložená 0 0 0 
** Výsledek hospodaření za běžnou činnost - 168 - 172 740 
XIII. Mimořádné výnosy 135 138 29 
R. Mimořádné náklady 1 0 0 
S. Daň z příjmu z mimořádné činnosti 0 0 0 
* Mimořádný výsledek hospodaření 134 138 29 
W. 
Převod podílu na výsledku hospodaření 
společníků 0 0 0 
*** Výsledek hospodaření za účetní období ( +/- ) - 34 - 35 769 



























Příloha č. 2: Výrobky firmy Granit, spol. s r.o. 
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